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VOORWOORD 
Het opzetten en uitvoeren van ketensamenwerking is moeilijk. Om de sector meer in-
zicht te verschaffen in deze zaken is in juni 1998 van start gegaan met het deelproject 
Potplanten binnen het uit te voeren project Ketenbeheer. Hierbij fungeerde LTO groei-
service als gedelegeerd opdrachtgever van het Productschap Tuinbouw. 
Een enthousiaste groep telers binnen de Landelijke Saintpaulia commissie had interesse 
in deelname. 
Het product Saintpaulia is niet het meest makkelijke product om voor te kiezen als teler. 
Je moet nogal wat lef en doorzettingsvermogen hebben in deze tijd om het product te 
produceren. De Saintpaulia vergt bijzonder veel aandacht om de kwaliteit in de keten en 
bij de consument optimaal te houden. Mede deze ontwikkeling ligt ten grondslag aan 
het deelnemen aan het project Ketenbeheer. Kwaliteitzorg in de keten voor een optimaal 
product bij de consument. 
Een belangrijke constatering van de telers zelf was echter dat de algemene problemen 
van de productie niet specifiek ook datgene hoefde te zijn waar men zelf hinder van 
ondervond. De essentie van Ketenzorg is hiermee weergegeven. Elke keten is weer an-
ders. Overal gelden andere omstandigheden. Daarom moet een ondernemer zich realise-
ren dat hij binnen elke keten unieke afspraken moet maken. 
De ontwikkeling van een ketenzorgsystematiek waarmee de problemen voor de Saint-
pauliasector in het algemeen worden opgelost bestaat dan ook niet. Waaraan binnen het 
project Ketenbeheer is gewerkt is een algemeen raamwerk, dat ondernemers kunnen 
toepassen om de relatie met ketenpartners verder vorm te geven. Het gaat hierbij om 
het maken van heldere afspraken, zodat er structuur in de samenwerking komt. Het 
optimaal functioneren van alle partijen in de keten levert een ieder voordeel op. 
Dit kan met behulp van het ontwikkelde ketenzorgsystematiek verwoord in het hand-
boek Ketenzorg Glastuinbouw. Een handboek dat tot stand is gekomen mede dankzij 
informatie en opgedane ervaringen binnen dit project. Daarom wil ik een ieder persoon-
lijk hartelijk danken voor hun bijdrage en de fijne wijze waarop ik met hen heb mogen 
samenwerken. Het gaat te ver om iedereen te noemen, maar ik wil speciaal mijn drie 
collega's Pat Dekker, Bart Jonkman en Ruud van Uffelen bedanken voor hun steun en 
tomeloze inzet. 
Zonder hun bijdrage en inbreng bij het ontwikkelen van het handboek Ketenzorg Glas-
tuinbouw had dit alles niet tot stand kunnen komen. 
Gerben Splinter 
Projectleider Ketenbeheer 
PBG Naaldwijk 
SAMENVATTING 
Veranderende consumentenbehoeften en toenemende eisen van de grootwinkelbedrijven 
zorgen voor een verandering in de afzet van producten door de glastuinbouwsector. De 
bedrijven in de keten moeten meer marktgericht gaan werken. Eén van de mogelijkhe-
den daartoe is samenwerkingsverbanden in de keten opzetten. Vooral met betrekking 
tot samenwerking tussen partijen in de keten is het belangrijk dat iedereen zijn afspra-
ken goed nakomt. Een belangrijk hulpmiddel hierbij is kwaliteitszorg door de gehele ke-
ten (ketenzorg). Het opzetten en uitvoeren van ketensamenwerking tussen de verschil-
lende bedrijven is niet eenvoudig te verwezenlijken. 
In de periode mei 1998 - oktober 1999 heeft het Proefstation voor Bloemisterij en 
Glasgroente te Naaldwijk (PBG) het project Ketenbeheer uitgevoerd om de glastuin-
bouwsector meer inzicht te verschaffen in bovenstaande zaken. Het project Ketenbe-
heer bestond uit een drietal deelprojecten, waarin verschillende sectoren binnen de glas-
tuinbouwsector werden betrokken. Voor de potplantensector heeft LTO groeiservice (als 
gedelegeerd opdrachtgever van het Productschap Tuinbouw) de landelijke gewasgroep 
commissie Saintpaulia benaderd, met de vraag of zij als praktijkvoorbeeld kon dienen. 
De verwachting was dat door middel van het opzetten van het Ketenproject potplanten, 
in samenwerking met de landelijke gewascommissie Saintpaulia, een structuur kon wor-
den ontwikkeld voor verbetering van samenwerking in de potplantensector. Deze struc-
tuur zou handvaten moeten geven voor de bedrijven in de keten om op een goede ma-
nier samen te werken met de andere schakels in de productiekolom van potplanten. 
De doelstelling van het project Ketenbeheer is tweeledig: 
• Ontwikkeling en invoering van integrale ketenzorgsystemen d.m.v. praktijk-
voorbeelden in de glasgroente-, snijbloemen- en potplantensector 
• Opstellen van praktisch bruikbare handboeken voor integrale ketenzorg in de 
genoemde sectoren 
De eerste stap binnen dit deelproject was het werven van projectdeelnemers. In juni 
1998 is de interesse van Landelijke gewascommissie Saintpaulia in het project uitge-
sproken. Vanaf dat moment is aangevangen met het project. Gedurende de looptijd van 
het project zijn de andere schakels in de keten van het viertal geselecteerde Saintpaulia-
telers benaderd. Door de goede relaties die sommige telers met andere ketenpartijen er 
op na hielden, was het niet moeilijk om andere schakels bij het project te betrekken. 
Allereerst werden handelsbedrijven geselecteerd. In een later stadium werd aan het 
project een veredelings- / vermeerderingsbedrijf toegevoegd. 
Middels literatuurstudie, eerdere kennismaking in het project Combizorg en een brain-
stormmiddag met de projectdeelnemers is een goed beeld verkregen van de keten 
waarin de Saintpauliatelers opereren. Tijdens latere gesprekken met de projectdeelne-
mers werd dit beeld gecompleteerd. 
Gedurende de looptijd van het project is het projectteam constant bezig geweest met 
het ontwikkelen van een ketenzorgsystematiek. Op basis van verschillende gesprekken 
die binnen de deelprojecten zijn gevoerd, zijn alle essentiële informatiestromen in een 
relatie tussen twee opeenvolgende schakels door het projectteam in kaart gebracht. 
Vervolgens is de set van informatiestromen gerubriceerd in acht kritische beheerspun-
ten. Dit zijn de aandachtsgebieden tussen twee opeenvolgende schakels in een keten 
die cruciaal zijn voor het succes van de keten, en dus goede afspraken en borging be-
hoeven. Deze kritische beheerspunten zijn getoetst bij de projectdeelnemers. 
Eén manier om afspraken te borgen en te laten zien dat ze geborgd zijn, is door gebruik 
te maken van kwaliteitszorgprincipes. Daarom is van elk kritische beheerspunt in de 
relatie tussen twee schakels een procedure uitgewerkt. Deze procedures zijn voorbeeld-
beschrijvingen en geven weer hoe een samenwerkingsverband tussen twee schakels in 
de keten kan worden vormgegeven. Omdat iedere keten zijn eigen specifieke werkwijze 
heeft, zijn deze procedures (en bijbehorende werkinstructies) zo opgesteld dat zij ge-
makkelijk keteneigen kunnen worden gemaakt. Deze procedures, werkinstructies en 
formulieren zijn opgenomen in het opgeleverde Handboek Ketenzorg Glastuinbouw. 
Nadat de acht kritische beheerspunten door het projectteam waren vastgesteld en be-
schreven was dit het aangrijpingspunt om met de afzonderlijke projectdeelnemers de 
verschillende ketenrelaties verder te analyseren. Om een goed beeld te verkrijgen van de 
aandachts- en knelpunten in een relatie tussen twee schakels is een vragenlijst ontwik-
keld. Met alle ketenpartners is afzonderlijk een gesprek gevoerd om hun specifieke rela-
ties te analyseren. Hierdoor is een goed beeld ontstaan van de knel- en aandachtspun-
ten die spelen in een relatie tussen twee schakels in de keten. 
Allereerst is de relatie tussen de teeltbedrijven en een tweetal handelsbedrijven geanaly-
seerd. Hieruit kwam naar voren dat met name het gezamenlijk vorm geven aan marke-
tingactiviteiten voor beide partijen het aandachtspunt was waaraan het meeste belang 
werd toegedicht. Het daadwerkelijke komen tot concrete actiepunten op dit vlak was 
echter niet voor elke ketenrelatie weggelegd. Dit bleek sterk afhankelijk van het ver-
trouwen dat ketenpartners in elkaar hadden om een gezamenlijk doel na te streven. 
Nadat er een analyse had plaatsgevonden van de relatie teelt - handel is de volgende 
stap het analyseren van de relatie veredeling - teelt geweest. Ook in deze relatie is het 
gezamenlijk uitvoeren van marketingactiviteiten een speerpunt. Daarnaast speelt tevens 
het afstemmen van vraag en aanbod op lange termijn een rol. Specifiek met betrekking 
tot het vroegtijdig elkaar informeren over de voortgang binnen het teeltproces van het 
product Saintpaulia. 
De kern van de ketenzorgsystematiek is uitgewerkt in een achttal procedures. Dit zijn 
voorbeeldprocedures, die door de betreffende ketenpartners zelf verder uitgewerkt moe-
ten worden. Het geven van een aantal voorbeeldprocedures om hiermee het achttal kri-
tische beheerspunten voor een optimale informatie uitwisseling af te dekken alleen is 
niet voldoende. Om er mee te kunnen werken is ook zicht nodig op de inhoud, struc-
tuur, samenhang, etc. Al deze onderdelen gezamenlijk geven daadwerkelijk inhoud aan 
de Ketenzorgsystematiek. Hoe de systematiek moet worden gezien wordt in het 'Hand-
boek Ketenzorg Glastuinbouw' verder verduidelijkt. 
Het borgen van gevonden oplossingen middels een specificering van de procedures lag 
in de oorspronkelijke lijn van de opdracht van dit project. Met deze vertaalslag zou een 
handboek Ketenzorg kunnen ontstaan dat specifiek voor de betreffende ketens geschre-
ven is. Dit heeft echter door de beperkte looptijd van het project voor geen van de deel-
projecten plaatsgevonden. Doordat er geen specifieke ketenprocedures voor de project-
deelnemers zijn geschreven kon hieruit ook niet een vertaalslag naar het bedrijfseigen 
zorgsysteem worden gemaakt. Het is logisch dat de afspraken, die je in keten met el-
kaar maakt, ook zijn weerslag op het eigen bedrijf zullen hebben. 
De uitvoering van het project Ketenbeheer heeft er voor gezorgd dat deelnemers aan het 
project een beter contact hebben gekregen met hun (toekomstige) partners in de keten. 
Men is over en weer beter geïnformeerd over al dan niet gezamenlijke knel- en aan-
dachtspunten. Met het vaststellen van deze punten wordt het mogelijk om de relatie te 
verbeteren middels het zoeken van oplossingen hiervoor. Een zorgsystematiek, zoals 
ontworpen binnen dit project, kan een handig hulpmiddel zijn om ketensamenwerking te 
optimaliseren. 
1 INLEIDING 
Met een groep van ongeveer 40 Saintpaulia-telers is in 1995/96 geconstateerd dat er 
knelpunten waren in de afzet van het product. Het betrof o.a. productongelijkheid, 
doorlooptijd, Botrytis, etc. Door de Landelijke commissie Saintpaulia van LTO-
groeiservice is er een analyse gemaakt van de problemen in de verschillende schakels 
van de keten. Het onderzoek leverde een actiepuntenlijst op waarmee vooral binnen de 
schakels veredeling/vermeerdering (stekhistorie, transportcondities) en teelt (teelt-
techniek, klimaatbeheersing) enkele problemen kunnen worden opgelost. De schakels na 
de teelt (afzet) zijn (nog) wat minder ver uitgewerkt. 
Om te komen tot verbeteringen zullen in de verschillende schakels maatregelen moeten 
worden genomen; dit betekent dat afspraken moeten worden gemaakt en nagekomen. 
Denk hierbij aan afspraken over o.a. plantdichtheid, opslagcondities, doorlooptijd, kennis 
op verkoopplaats, etc. De verwachting was dat d.m.v. het opzetten van een ketenpro-
ject Saintpaulia, in samenwerking met de Landelijke Saintpauliacommissie, wellicht op 
een meer gestructureerde en doelgerichte wijze kan worden gewerkt aan oplossingen 
van de bestaande knelpunten. 
Met het bovenstaande is een stukje geschiedenis en een daarop volgend verwachtings-
patroon gecombineerd neergelegd bij het project Ketenbeheer. Het project dat zowel in 
de planten-, bloemen- en groentesector is uitgevoerd met deelnemers uit de praktijk1. 
Naast een algemene rapportage [6] van het project Ketenbeheer zijn er tevens specifieke 
deelrapporten van de projecten in de bloemen- en groentensector verschenen [7] [8]. 
Ook binnen de andere twee deelprojecten was er een bepaald verwachtingspatroon van 
dit project. Deels op basis van de ervaringen uit het verleden (het kan altijd beter) en 
deels met de blik naar de toekomst (kwaliteitzorg en ketenzorg als de oplossing voor 
problemen). Elk verwachtingspatroon is echter anders. Toch was de opdracht om 
overkoepelend, over de drie deelsectoren heen, te werk te gaan met als doelstelling: 
• Ontwikkeling en invoering van integrale ketenzorgsystemen d.m.v. praktijk-
voorbeelden in de glasgroente-, snijbloemen- en potplantensector 
• Opstellen van praktisch bruikbare handboeken voor integrale ketenzorg in de 
genoemde sectoren. 
Het tastbare resultaat is een ketenzorgsystematiek voor de drie deelsectoren, dat zijn 
plaats krijgt in een algemeen handboek Ketenzorg Glastuinbouw [9]. Dit handboek is 
voor 90% direct toepasbaar voor al deze sectoren. De handelingen tussen de schakels 
in de keten van de groente-, bloemen- en plantensector komen sterk overeen. Daarom is 
gekozen voor de ontwikkeling van 1 handboek, dat middels een aantal aanpassingen 
sector- of nog liever gezegd ketenspecifiek gemaakt kan worden. 
De reden voor het ontwikkelen van een ketenzorgsystematiek is dat kwaliteitzorg op 
individuele bedrijven reeds heeft aangetoond dat je hiermee doelgerichter en efficiënter 
kan werken. Specifiek waar het draait om communicatie. Communicatie is er echter niet 
alleen binnen het bedrijf, maar ook tussen bedrijven in de keten. Door miscommunicatie 
of non-communicatie ontstaan veel misverstanden. Misverstanden, die leiden tot onbe-
1
 Een volledige beschrijving van de achtergrond van dit project vindt u terug in Hoofdstuk 1 Inleiding van de 
algemene rapportage, die over dit project is verschenen. 
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gip. Onbegrip dat leidt tot suboptimalisatie van de samenwerking. Hierdoor worden ge-
zamenlijke kansen gemist. Dat is spijtig. 
Bij ketensamenwerking is het nakomen van gemaakte afspraken en het kunnen aan-
tonen dat de afspraken worden nagekomen belangrijk om naar elkaar toe een betrouw-
bare ketenpartner te zijn. Communicatie met ketenpartners speelt hierin een belangrijke 
rol. Het betreft hier zowel informatie die mee gaat de keten in als informatie die vanuit 
de ketenpartners wordt teruggesluisd naar de producent. Ondersteuning van deze com-
municatie zal samenwerking tussen de ketenpartners en ketenbeheersing ten goede 
komen. 
De projectdeelnemers in de Saintpauliaketen in eerste instantie en de potplantensector 
in tweede instantie kunnen leren van de ervaringen met ketenzorg, die binnen dit project 
zijn opgedaan. Daarnaast kan men gebruik gaan maken van het binnen dit project ont-
wikkelde Handboek Ketenzorg. 
De projectdeelnemers profiteren direct door hun interactie met andere schakels in de 
keten en het zoeken naar oplossingen voor knel- of aandachtspunten. Daarnaast nemen 
zij tijdens de looptijd van het project kennis van het 'gedachtegoed' van dit project: de 
ontwikkelde systematiek dat zijn vorm krijgt in een handboek Ketenzorg. De potplanten-
sector kan hier pas in een later stadium middels deze rapportage kennis van nemen. 
12 
2 WERKWIJZE 
De werkwijze, die binnen het deelproject potplanten is gehanteerd, komt overeen met 
de werkwijze zoals die overkoepelend is toegepast voor alle drie de deelprojecten in de 
planten-, bloemen- en groentesector. In dit hoofdstuk is een globale beschrijving van de 
werkwijze weergegeven. Voor een uitvoerige beschrijving wordt verwezen naar de al-
gemene rapportage van het project Ketenbeheer [6]. 
Binnen de deelprojecten is de volgende werkwijze gevolgd: 
• het werven van de deelnemers binnen dit deelproject 
Tijdens het werven van deelnemers is vooral gelet op de bekendheid van ondernemers 
met het fenomeen kwaliteitzorg. Ondernemers die op het eigen bedrijf reeds kwaliteit-
zorg toepassen zien de voordelen van deze systematiek. Men heeft een structuur voor 
het nakomen van afspraken, waardoor er een basis ligt voor ketenzorg. 
• de inventarisatie van bestaande ketenkennis 
Voor het opzetten van een samenwerkingsverband in een keten en een daarbij passende 
zorgsystematiek zijn veel aandachtspunten die moeten worden geregeld. Daartoe is ge-
zocht naar bestaande ketenkennis waarin dergelijke onderwerpen worden behandeld. 
• de inventarisatie van bet ketenvoortbrengingsproces 
Door interviews met de projectdeelnemers te houden is de keten in kaart gebracht. 
Hieruit is een goed beeld ontstaan van de betreffende ketens. Vervolgens is met de 
projectdeelnemers geïnventariseerd waar nog knel- of aandachtspunten waren in de ver-
schillende relaties in de keten. Om deze punten op te lossen zijn gesprekken georgani-
seerd met de ketenpartners. Naar aanleiding van deze gesprekken werden concrete ac-
tiepunten opgesteld die vervolgens ter uitvoering op de agenda van de ketenpartners 
werden gezet. 
• het ontwikkelen en toetsen van de ketenzorgsystematiek; 
Gedurende de looptijd van het project is constant gewerkt aan het ontwikkelen van een 
ketenzorgsystematiek. Eerst zijn alle essentiële informatiestromen in de relatie tussen 
twee opeenvolgende schakels in kaart gebracht. Vervolgens zijn uit de informatiestro-
men de kritische beheerspunten geanalyseerd. Dit zijn de aandachtsgebieden die cruci-
aal zijn voor het succes van de keten, en dus goede afspraken en borging behoeven. 
Deze zijn middels een vragenlijst in de praktijk getoetst. 
• het vinden van oplossingen voor de keten. 
Middels interviews met de projectdeelnemers en een georganiseerde bijeenkomst zijn de 
knel- en aandachtspunten in de ketens naar voren gekomen. In de bijeenkomsten zijn 
actiepunten opgesteld voor de ketenpartners om deze knel- en aandachtspunten op te 
lossen. Het ontwikkelde handboek Ketenzorg kan als hulpmiddel dienen om te komen 
tot oplossingen voor de relaties in de keten. 
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3 RESULTATEN 
In het algemene rapport zijn tevens de algemene resultaten met betrekking tot de drie 
deelprojecten opgenomen. In deze rapportage zullen de specifieke resultaten ten aanzien 
van het deelproject potplanten met Saintpaulia worden beschreven. 
3.1 HET WERVEN VAN DE PROJECTDEELNEMERS 
De landelijke Saintpaulia-commissie toonde in het najaar van 1997 interesse voor het 
project. Dit werd mei 1998 concreet toen de definitieve contouren van project zichtbaar 
waren. De commissie was reeds actief met het inventariseren van knelpunten in de ke-
ten en zag dit project dan ook als een goede aanvulling hierop. Tijdenzeen bijeenkomst 
in juni '98 meldden zich uiteindelijk 4 telers (commissieleden) aan, die definitief als 
klankbord binnen dit project wilden fungeren. Dit betrof de bedrijven: Olympiade en H. 
Appelboom BV te Rijsenhout, Mariënoord te Honselersdijk en De Eskamp te Westerbork. 
Met deze telers werd op hetzelfde moment een project kwaliteitzorg op teeltbedrijven 
(Combizorg) gestart. 
Vanuit deze telers is verder gezocht naar projectdeelnemers in de keten. De schakel 
Handel is als eerste benaderd. Middels een inventarisatie onder de 4 teeltbedrijven werd 
duidelijk dat zij gezamenlijk ongeveer 11 handelsbedrijven beleveren. Deze zijn uitgeno-
digd op een voorlichtingsbijeenkomst (oktober 1998) waar uiteindelijk 5 vertegenwoor-
digers van handelsbedrijven interesse voor toonden. Uiteindelijk bleven er na de presen-
tatie 3 handelsbedrijven over, die concreet interesse in het project toonden. Hieruit wer-
den de bedrijven Movrie te Aalsmeer en Edelman te Bleiswijk geselecteerd voor verdere 
deelname. 
In mei 1999 is contact gelegd met veredelings- / vermeerderingsbedrijf Humako te Rij-
senhout omwille van deelname aan het project Ketenbeheer. Humako is toeleverancier 
van de teeltbedrijven Mariënoord en De Eskamp. Daarnaast bestond er al contact met 
dit veredelings- / vermeerderingsbedrijf vanuit het Combizorgproject. In juli haakte teelt-
bedrijf De Eskamp echter af als deelnemer aan dit project. Het bedrijf kon de functie van 
klankbord binnen dit project niet combineren met de drukke werkzaamheden rondom het 
eigen bedrijf. Omdat het van groot belang was om op een bredere basis kennis te ne-
men van de relatie tussen telers en de schakel veredeling / vermeerdering is eind juli / 
begin augustus '99 het teeltbedrijf O.K. Plant te De Lier benaderd voor deelname aan de 
laatste fase van dit project. O.K. Plant is een vaste afnemer van het standaard assorti-
ment van Humako. O.K. Plant stemde in om een bijdrage aan dit project te leveren. 
Met het betrekken van de Humako in dit project was in feite het wervingsgedeelte afge-
rond. De minimale eis om met minstens 3 schakels uit de keten een klankbordgroep te 
vormen is hiermee volbracht. 
3.2 INVENTARISATIE VAN BESTAANDE KETEN KENNIS 
In de algemene rapportage van dit project is binnen deze paragraaf vooral ingegaan op 
het verzamelen van informatie met betrekking tot ketenzorgsystemen. Informatie, die 
gebruikt kon worden voor het ontwikkelen van de ketenzorgsystematiek binnen dit pro-
ject. 
Zoals in het algemene gedeelte van de rapportage is vermeld is in de plantensector geen 
specifieke informatie aangetroffen over bestaande ketenzorgsystemen, die garant staat 
voor het borgen van de informatiestromen tussen de schakels in de keten. Ook breder 
gezien binnen de glastuinbouw is dit niet het geval. 
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Binnen het project Ketenbeheer is de keuze gemaakt (zie ontwikkelen ketenzorosvste-
matiek: algemene rapportage) om het onderzoek te richten op de kritische beheerspun-
ten2 tussen twee schakels in de keten. 
Voor deze onderkende kritische beheerspunten wordt specifiek onderzocht wat het be-
lang is van informatie-uitwisseling voor onderliggende aandachtsgebieden. 
Te beperkte informatie-uitwisseling maakt dat de potentiële voordelen van ketensa-
menwerking onvoldoende worden benut [1]. 
Deze paragraaf gaat vooral in op de aanwezige kennis over de Saintpauliaketen in het 
algemeen. Deze kennis is noodzakelijk om binnen het deelproject potplanten een beeld 
te verkrijgen van de specifieke problematiek van en binnen Saintpauliaketens. Daarom is 
naar informatie gezocht, die dit beeld kan weergeven. 
Hierbij is gebruik gemaakt van literatuur. Informatie uit verschillende vakbladen, de door 
de landelijke Saintpauliacommissie (NTS / LTO) geschreven notitie 'Knelpunten in de 
keten' [2], het verslag 'De Saintpaulia door de keten heen' [3] en de notitie 'Productvi-
sie Saintpaulia' van de Holland Product Commissie uit 1996 [4] leidden tot een beeld 
van de Saintpauliasector uitgesplitst in verschillende punten. Dit beeld is in juni 1998 
vastgelegd. Dit heeft tot gevolg dat weergegeven informatie gedateerd kan zijn. 
Achtereenvolgens wordt beschreven: 
• Het product 
• De markt 
• Kwaliteit 
• De afzetketen 
• Ketenknelpunten 
Het product 
Kijkend naar de afzet van de Saintpaulia dan moet worden geconcludeerd dat het lang-
zaam bergafwaarts gaat met dit product. De statistische gegevens van de VBN liegen er 
niet om. In 1992 piekte de aanvoer. In dat jaar werden bijna 38 miljoen Saintpaulia's 
aangevoerd; 10% meer dan in het voorgaande jaar. De middenprijs kreeg een klap. In 
een jaar tijd kelderde die prijs van ƒ1,11 naar ƒ 0,90. Jaar voor jaar werd de aanvoer 
kleiner. Beetje bij beetje herstelde de middenprijs zich, tenminste zo lijkt het op papier. 
De verschuiving naar grotere potmaten geven echter een vertekenend beeld. Ook de 
komst van duurdere rassen waaronder Chimera's, zorgt voor een verkapt op peil blijven 
van de middenprijs. 
Kentallen 1997 
• De omzet in 1997 bedroeg ruim f 35 miljoen; een stijging van 1 % ten opzichte van 
het jaar ervoor. 
• De gemiddelde prijs steeg met 3 cent van f 1,09 naar f 1,12 
• In totaal werden er in 1997 rond de 31 miljoen Saintpaulia's aangevoerd. Een verde-
re daling ten opzichte van voorgaande jaren. 
2 In de verschillende processen tussen twee schakels in de keten kunnen meerdere kritische beheerspunten wor-
den onderkend. Het handelt hierbij meestal om overdrachtsmomenten, die goede afspraken en dus borging be-
hoeven. Wordt er op dit vlak niets geregeld dan is er een verhoogde kans dat er iets mis gaat tussen beide partij-
en. Zo kan er dus een knelpunt ontstaan. 
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Het aanbod 
• Een duidelijke verbreding van het kleurengamma is gewenst (meer mengmogelijkhe-
den) 
• De plantopbouw kan veranderd worden; voor types met een ruigere of anderszins 
geheel afwijkende plantopbouw is een toekomst. 
• De Holland Product Commissie (HPC) kwam tot de conclusie (februari '97) dat er 
drie belangrijke onderwerpen zijn waaraan gewerkt moet worden. Dit zijn assorti-
ment, kwaliteit en communicatie. 
• Het sortiment potplanten in het algemeen moet volgens Aad Zeestraten (voorzitter 
landelijke potplanten commissie van de NTS) worden opgeschoond en daarna wor-
den uitgebreid. Er zijn teveel cultivars in omloop waarvan de kwaliteit onvoldoende 
is (Vakblad '90). Bij Saintpaulia bijvoorbeeld, kan zo dertig tot veertig procent van 
het sortiment van de markt worden genomen omdat de kwaliteit ronduit onvoldoen-
de is. Nu (1999) is dat misschien nog 10% (maximaal). Het vanaf 1989 uitgevoerde 
sortimentsonderzoek heeft veel inzicht verschaft in houdbaarheid en kwaliteit. Ook 
moet dit per kleur worden bekeken. Een matige roze kan op dit moment wel het bes-
te roze zijn die er is (mondelinge aanvul/ing H. van der Knaap - vz landelijke Saint-
paulia commissie L TO). 
De markt 
Consumentenperceptie 
• De saintpaulia heeft net als vele andere bloeiende potplanten een imagoprobleem. 
Het gaat door het leven als een oma-plantje. 
• Uit het onderzoek 'Vraaggestuurde kwaliteitsnormering bloemisterijproducten'(1997) 
van het ITW blijkt dat de Saintpaulia erg hoog scoort bij consumenten. Maar liefst 
91 % van de ondervraagden is tevreden over de houdbaarheid. 
• Op de beurs Ambiance (1997) bleek een presentatie van Saintpaulia's bij consumen-
ten erg aan te slaan. Het nieuwe assortiment, gepresenteerd in bijpassende trendy 
pot, gooide hoge ogen. Uit de reacties bleek dat zo'n product ook nog wat mag kos-
ten. Dit zijn hoopgevende berichten. 
Kwaliteit 
Productieproces 
• Het automatisch sorteren van Saintpaulia-stekken met behulp van een beeldverwer-
kingsysteem (prototype najaar '90) verhoogt de uniformiteit binnen partijen. Door 
stekken automatisch te sorteren zijn verschillende nadelen (wijze van scheuren / ver-
schillende indelingen) van hahdsortering op te heffen: 
s de door een automatisch sorteersysteem gebruikte criteria zijn objectief en daar-
door voor de gehele partij gelijk. Dus onafhankelijk van wie de partij scheurt; 
S met behulp van een beeldverwerkingssysteem is het mogelijk meer sorteringen te 
maken. De homogeniteit per groep neemt toe. De planning van de aflevering van 
de stekken kan flexibeler verlopen; 
S gegevens omtrent aantallen per groep stekken kunnen automatisch worden 
doorgevoerd naar de planning. 
Sortiment 
• Binnen het sortiment Saintpaulia is er een verschil waar te nemen in kwaliteit. Daar-
om is het PBG (Verberkt / Hoope) in opdracht van de Landelijke NTS commissie in 
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1989 al gestart met sortimentsvergelijkingen. In de sortimentsvergelijking Saintpau-
lia wordt het sortiment getoetst op teelt- en kwaliteitseigenschappen. Gezien de ver-
schillen in kwaliteit tussen de getoetste rassen onderling en met de vergelijkingsras-
sen is een verbetering van de kwaliteit van het sortiment goed mogelijk. In de toe-
komst blijft het van belang nieuwe cultivars te toetsen op teelt- en kwaliteitseigen-
schappen. 
• De rassen irrhet onderzoek (rapportage PBG, september 1995) werden o.a. getoetst 
op smetqevoeliqheid. Smet bij Saintpaulia wordt veroorzaakt door Botrytis cinerea. 
De smetgevoeligheid van Saintpaulia verschilt per ras en per herkomst. De raseffec-
ten zijn echter groter dan de herkomsteffecten. De interactie tussen ras en herkomst 
is gering. Een ras dat weinig smetgevoelig is, blijkt bij alle herkomsten als weinig 
smetgevoelig naar voren te komen. Smetgevoelige rassen komen bij de meeste her-
komsten als smetgevoelig naar voren. 
Ziekten en plagen 
• Califomische trips is het belangrijkste plaaginsekt in de teelt van Saintpaulia. Een 
alternatief voor breedwerkende insecticiden is het gebruik van natuurlijke vijanden 
zoals roofmijten en roofwantsen. Hiermee is in proeven door het PBG in 1995 
(Boogaard / Tolsma) succes geboekt. Uit onderzoek blijkt dat roofmijten zich goed 
handhaven, mede doordat roofmijten zich in kweekzakjes kunnen vermeerderen en 
vandaar het gewas inlopen. Califomische trips is en blijft echter een aandachtspunt. 
Inwendige kwaliteit 
• Middels de Referentietoets (Stichting Referentietoets) worden de cultivars beoor-
deeld op hun inwendige kwaliteit. De Referentietoets wordt geïntegreerd met reeds 
eerder uitgevoerde sortimentsvergelijkingen. 
Externe teeftfactoren 
• In week 22 van 1997 is een oriënterende praktijkproef gestart met een looptijd van 
een half jaar. Gedurende teelt worden een aantal klimaatfactoren vastgelegd. Na de 
teelt worden een transportsimulatie en een houdbaarheidstest uitgevoerd op het 
Proefstation in Aalsmeer. Middels de proef tracht de commissie vast te stellen in 
welke mate de teeltfactoren invloed hebben op het optreden van botrytis in de 
naoogst-fase. 
• Bij koude ontstaat schade op verschillende niveaus in Saintpaulia. Dit blijkt uit on-
derzoek van ATO-DLO in 1994 (Harbinson). Het chlorofyl werkt niet meer naar be-
horen; de biochemische processen van fotosynthese zijn vertraagd. De vitaliteit 
neemt af en er kan celdood optreden. De mate waarin deze beschadigingen voorko-
men, is afhankelijk van de temperatuur en van de duur van de blootstelling. Over het 
algemeen is het schadelijk de planten langer dan 16 uur bij een temperatuur beneden 
10° C te houden (gevoeligheid voor Botrytis). Bij gematigde koude-stress treedt her-
stel binnen enkele dagen op. De gevoeligheid van diverse soorten Saintpaulia is ver-
schillend. 
• Een hogere nachttemperatuur (DIF -6) ten opzichte van de dagtemperatuur geeft iets 
kleinere planten met kleinere biadstelen en iets kortere bloemstelen. Het aantal 
bloemen per bloemscherm ligt 10 tot 15% hoger (P. Jacobs, 1988). 
• Hoge Plantdichtheid en riipheidsstadium bii afleveren zijn factoren in de teelt, maar 
ook verderop in de keten, die een negatieve invloed hebben op de kwaliteit van het 
product(grote kans op schade). Met name het allergrootste knelpunt Botrytis wordt 
hier mede door in de hand gewerkt. De landelijke Saintpaulia commissie heeft beslo-
ten deze twee punten verder op te pakken en uit te werken. 
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De afzetketen 
Het aanbod 
• Het introduceren van vernieuwende producten door de veredeling heeft alleen zin als 
de producenten open staan voor deze vernieuwing. De handel en de detaillisten 
moeten echter ook meegaan. 
• Het product Saintpaulia is te bekend bij de handel. Het gros van de handelaren voert 
de lage prijs als belangrijkste aankoopargument aan. 
Vermeerdering 
• Er is door de producenten met vermeerderaars over de kwaliteit van de Saintpaulia 
gesproken (1997). Hiervan is een samenvatting gemaakt. 
• Problemen in de vermeerdering zijn onder meer ongelijkheid, uitval en selectie. Mo-
gelijke oorzaken zijn het mengen van partijen en de wijze van stek steken. 
Veiling 
• Planten moeten met dezelfde temperatuurbehoefte in een opstelhal worden neerge-
zet. 
• De hoge concentratie botrytissporen in de lucht dient verminderd te worden. 
Handel 
• Transporttips voor de schakels in de afzetketen moet kwaliteitsvermindering als ge-
volg van transport beperken. De landelijke LTO/NTS-commissie Saintpaulia is gestart 
met een kaartenactie transporttips (1997). Na drie maanden evalueert de commissie 
de try-out. Nu (1999): maandelijkse actie met kaarten 
Detailhandel 
• Door het kennisniveau van de detaillisten te verhogen zullen de specifieke problemen 
met betrekking tot klimaat en verzorging verbeteren. 
Consument 
• Een veel voorkomend probleem bij de verzorging van Saintpaulia is dat de consu-
ment 'water over de kop geeft'. Door een verbeterde algehele voorlichting kunnen 
dit soort problemen worden voorkomen. Hierdoor heeft de consument langer plezier 
van zijn aankoop. 
Distributie 
• Uit transportsimulaties van het PBG (Slootweg / Bulle) in 1996 blijkt dat potplanten 
veel direct zichtbare, mechanische schade kunnen oplopen door trillen tijdens het 
transport. Er kan echter ook vervolgschade in de vorm van bladval en een minder 
goede doorbloei optreden, maar deze effecten zijn bij de onderzochte gewassen ge-
ring ten opzichte van de direct zichtbare mechanische schade. Een donkerperiode 
gedurende de afzet gaf meer vervolgschade dan een trilbehandeling. 
Aanpassing van steun- en verpakkingsmateriaal en het verbeteren van transportkar-
ren en vrachtauto's kunnen de schade aanzienlijk verminderen. Ook het aanpassen 
van het rijpheidsstadium (bloemen beschadigen meer dan knoppen) en bijstelling van 
gewas- en cultivarkeuze aan de transportafstand kan de kwaliteit van het geëxpor-
teerde product verbeteren. 
• Planten staan tijdens het transport bloot aan mechanische stress in de vorm van 
trillen en schudden. De aanzienlijke schade die daardoor ontstaat, kan vaak worden 
verminderd of voorkomen. Tijdens transportexpertimenten van het PBG (Slootweg / 
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Bulle) in 1993 bleek dat bij alle bloeiende gewassen beschadiging van de open 
bloemen optrad. 
Bij de Saintpaulia zorgde de ruwe papieren hoes bij de hogere schud-niveaus voor 
beschadiging van de nerven aan de onderkant van het blad. 
Bij de producenten wordt deze schade niet genoeg onderkend. Veel schade is pas 
zichtbaar als de planten in het buitenland aankomen en wordt daar well icht als on-
vermijdelijk geaccepteerd. 
Het is ook mogelijk dat opgetreden schade niet als transportschade wordt herkend. 
Bijvoorbeeld bij Saintpaulia leek de bloembeschadiging die door trillen werd veroor-
zaakt sterk op koudeschade. 
Elke vorm van inpakken of verpakken in de keten (van producent to t consument) kan 
het product schade toedienen. Hierdoor kunnen invalspoorten ontstaan voor schim-
mels en bacteriën. 
Verkorting van de doorlooptijden in de keten heeft een positief effect op de kwaliteit 
van het product. 
Hoge concentraties Ethyleen tijdens transport dienen vermeden te worden. 
Ernstige temperatuurschommelingen en temperatuur onder een minimum van 10 
graden Celsius tijdens transport dient te worden voorkomen. 
Voorraadvorming door de handel dient omwil le van de kwaliteit te worden voorko-
men. 
Tekening van de afzetstructuur van potplanten 
De afzetstructuur van potplanten zoals Saintpaulia is zeer divers. Hieronder is globaal 
weergegeven welke productstromen er zoal bestaan. 
Veredeling 
Figuur 1 : 
Afzetstructuur 
Saintpaulia Vermeerdering 
Teler 
Bloemist GWB / Bouwmakrt 
1 
Tuincentrum 
z 
Markt /Straat 
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Ketenknelpunten 
Knelpunten in de keten zijn praktisch allen te herleiden tot het optreden van Botrytis. Dit 
is uiteindelijk het belangrijkste knelpunt. Hiervan afgeleid zijn de volgende probleempun-
ten, die in de voorafgaande tekst reeds onderkend zijn: 
• hoge plantdichtheid 
• rijpheidstadium 
• infectiedruk 
• transportomstandigheden: RV en temperatuur 
• verpakken en ompakken 
• specifieke rasgevoeligheid voor botrytis (mede afhankelijk van snel optredende scha-
de) 
• doorlooptijd in de keten 
Veel van deze informatie kwam terug in het gesprek dat is gevoerd met productmanager 
Joost Naber van Bloemenveiling Holland. Een gespreksverslag hiervan kunt u vinden in 
Bijlage 8. Naast het verifiëren van deze informatie is van zijn kennis gebruik gemaakt om 
te kunnen bepalen welke afzetketens binnen het project als interessant studieobject 
konden dienen. 
3.3 INVENTARISATIE KETENVOORTBRENGINGSPROCES 
Op basis van bovenstaande verzamelde informatie (paragraaf 3.2) over 'de Saintpaulia-
keten' is binnen het project de discussie aangegaan met de 4 telers, die gezamenlijk de 
klankbordgroep vormen. Met de vier aanwezige Saintpauliatelers werd per schakel ge-
zocht naar de belangrijkste invloeden, die Botrytis kunnen veroorzaken. Deze zijn later 
nog een keer van commentaar voorzien door PBG - gewasonderzoekster Helma Ver-
berkt. De resultaten staan vermeld in het document: 'Knelpunten in de keten; telers en 
Verberkt'. Dit document is opgenomen als Bijlage 1. Naast Botrytis werden de knelpun-
ten temperatuur, beschadiging en verbranding ook nog ter sprake gebracht. 
De inventarisatie van het ketenvoortbrengingsproces kan vanaf twee kanten worden 
belicht. Dit kan enerzijds door de saintpauliasector in zijn algemeenheid als onderzoeks-
object te hanteren. Anderszijds kan dit door de specifieke relaties van de projectdeelne-
mers (veredelaars - telers - handelaren) als vertrekpunt te nemen. 
Tijdens de bijeenkomst met telers werd hierover een essentiële opmerking gemaakt. 
Nadat de inventarisatie had plaatsgevonden was de volgende stap het zoeken naar ove-
rige ketenpartners in andere schakels van de keten, waarmee geconstateerde knelpun-
ten gezamenlijk opgelost konden worden. Uit het verslag kan de volgende alinea hier-
over letterlijk worden overgenomen: 
'De aanwezige telers vinden dit geen gemakkelijke opgave. Zij hebben hun 'zaken ' over het 
algemeen goed voor elkaar en ondervinden in de praktijk niet al te veel problemen. Het is 
meer de Saintpauliateelt in het algemeen, die hier mee te kampen heeft '. 
Kritisch beheerspunt 
Het is onder andere deze opmerking geweest, welke als keerpunt binnen de uitvoering 
van het project heeft gefungeerd. 
Ketensamenwerking en ketenzorg is voor elke keten uniek. Overal doen zich weer ande-
re soorten problemen voor. Vandaag kun je een knelpunt oplossen en morgen doet zich 
een ander knelpunt van geheel andere orde voor. 
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Uit deze gedachte komt de insteek voort om kritische beheerspunten te borgen in plaats 
van knelpunten. Kritische beheerspunten zijn voor een totale Saintpauliasector hetzelf-
de. Onderliggende knelpunten echter niet. De algemene rapportage geeft hierover meer 
duidelijkheid. De telers, die deelnemen aan het project, kunnen het knelpunt Botrytis 
niet ervaren. Echter in elk van hun ketenrelaties kunnen zich wel andere knelpunten 
voordoen. Daarom zal het ketenvoortbrengingsproces altijd per specifieke keten geana-
lyseerd dienen te worden. Elke situatie is anders. 
Ketenrelaties 
Er zijn allerlei verschillende ketenrelaties waar te nemen met gevolgen voor het keten-
voortbrengingsproces. Dit varieert van hele hechte relaties, waar teler en handelsbedrijf 
heel nauw met elkaar samenwerken, tot een relatie waarbij men eikaars partner is op 
het moment dat het even goed uitkomt, leder type keten heeft daarom een ander soort 
belang om samen te werken met partners in de keten, omdat de specifieke relatie nou 
eenmaal niet vergelijkbaar is met die van een ander. Ook hebben zij allen hun specifieke 
knel- en aandachtspunten. 
Van elke keten binnen dit deelproject is dan ook het ketenvoortbrengingsproces apart in 
beeld gebracht. Hieruit kwam naar voren dat er een aantal overeenkomstige ketenpro-
cessen zijn te benoemen, die de basis kunnen vormen voor het ontwikkelen van de ke-
tenzorgsystematiek. De wijze waarop hieraan verder uitwerking is gegeven wordt be-
schreven in paragraaf 3.4 Ketenzorgsystematiek. 
Ketens in kaart 
Er zijn dan ook allereerst twee afzetketens benoemd om de kritische beheerspunten tus-
sen de schakels teelt en handel in hun ketenrelatie in kaart te brengen. Te weten: 
1. Teeltbedrijven Mariënoord en Olympiade gekoppeld aan handelsbedrijf Edelman 
2. Teeltbednjf Kwekerij H. Appelboom B.V. gekoppeld aan handelsbedrijf Movrie 
Hiervoor is gebruik gemaakt van algemene informatie, die beschikbaar kwam tijdens 
introductiegesprekken met de deelnemers. Ook is er informatie gebruikt vanuit de eerde-
re kennismaking in het tevens door PBG uitgevoerde Combizorgproject. Een korte type-
ring van de betreffende bedrijven is opgenomen in bijlage 2. 
Een definitief helder beeld over de ketenrelatie ontstond pas op het moment dat de ge-
sprekken werden gevoerd over de acht verschillende kritische beheerspunten. Deze kri-
tische beheerspunten en hun onderliggende aandachtspunten omvatten vrijwel alle han-
delingen, die in een ketenvoortbrengingsproces aan bod komen. Door deze punten te 
bespreken werd duidelijk hoe de zaken geregeld zijn tussen de ketenpartners. Een be-
schrijving hiervan kunt u terugvinden in bijlage 3. 
Movrie heeft als vaste Saintpaulialeverancier H. Appelboom BV. Movrie heeft min of 
meer de definitieve keuze op Appelboom laten vallen als één van zijn vaste leveranciers 
voor het product Saintpaulia. Doordat Appelboom de vaste leverancier is maakt dit het 
mogelijk om het ketenvoortbrengingsproces in deze specifieke keten gericht een concre-
te invulling te geven. Knel- en aandachtspunten hebben betrekking op een gezamenlijk 
perspectief, dat nog verder uitgebouwd kan worden. 
De relatie tussen Edelman en de teeltbedrijven Marienoord en Olympiade is van een an-
dere orde. Deze relatie is niet hecht te noemen. De bedrijven zijn eikaars partner op het 
moment dat het daadwerkelijk tot een bestelling komt. Dat is een erg smalle basis voor 
verregaande ketensamenwerking en daarbij aanhakende ketenzorg. Deze relatie zal 
daarom eerst verder ontwikkeld moeten worden alvorens men volgens ketenzorgprinci-
pes met elkaar kan werken. 
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Bevindingen ketenvoortbrengingsproces teelt - handel 
Wanneer we de relatie tussen de schakels teelt en handel analyseren binnen dit project 
op basis van de acht kritische beheerspunten (zie 3.4 Ketenzorgsystematiek - deelrap-
port potplanten / algemene rapportage) dan kunnen een aantal constateringen worden 
gedaan. 
Met betrekking tot de vier kritische beheerspunten algemene productinformatie, bestel-
len van het product, leveringsovereenkomst en logistiek doen zich niet of nauwelijks 
problemen voor. De zaken op deze vier aandachtsgebieden zijn over het algemeen goed 
geregeld tussen teelt- en handelsbedrijven. 
De andere vier kritische beheerspunten verdienen de aandacht. Per punt wordt hierbij 
kort stilgestaan. 
Het afstemmen van vraag en aanbod op termijn 
• Teeltbedrijven zouden graag meer inzicht willen verkrijgen in de samenstelling van de 
diverse kleurenmengsels, die op termijn voor bepaalde afzetmarkten gewenst zijn. 
• Handelsbedrijven zien graag wat er op een langere termijn beschikbaar is, zodat zij in 
staat zijn mogelijke acties met grotere hoeveelheden beter in te plannen. 
• Het contact omtrent vraag en aanbod op termijn is te adhoc; meer structuur in het 
contact hierover is gewenst. 
Klachtenbehandeling 
• Er is tussen teelt- en handelsbedrijven nog geen eenduidige werkwijze waarop men 
klachtenbehandeling aanpakt. Er bestaan geen gezamenlijke afspraken over en het is 
vaak onduidelijk wie binnen bedrijven het aanspreekpunt is voor klachtenafhande-
ling. Ook de wijze waarop men hierover met elkaar communiceert verdient de aan-
dacht. 
Marketing 
• De wens bij zowel handels- als teeltbedrijven bestaat om gezamenlijk marketingacti-
viteiten te ontwikkelen. Het daadwerkelijk invulling hieraan geven staat echter nog 
in de kinderschoenen. Het is sterk afhankelijk van de relatie, die je met elkaar hebt 
kunnen opbouwen. Als er geen onderling vertrouwen en gezamenlijk doel is in de 
relatie dan wordt met elkaar communiceren over gezamenlijke marketinginspannin-
gen erg lastig. 
• Belangrijk is dan ook het verschil in relaties dat is geconstateerd tijdens de uitvoering 
van het project. Hechte relaties maken het mogelijk om snel actie te ondernemen om 
met dit punt aan de slag te gaan. De meeste teelt - handelrelaties in de Saintpaulia-
sector zijn echter nog niet zo ver. 
• Bij teeltbedrijven bestaat de behoefte om veel informatie uit de markt van het han-
delsbedrijf te verkrijgen over zijn klanten, kansen, tendensen, etc. Uiteraard is dit 
ook weer afhankelijk van de relatie die je met elkaar hebt kunnen opbouwen. 
Ketenplatform 
Het ketenplatform is een instrument voor ketenpartners om structureel op hoofdlijnen de 
gezamenlijke relatie te bespreken. In relatie tot dit binnen het project gecreëerde kriti-
sche beheerspunt kan het volgende worden geconstateerd: 
• Structureel overleg tussen de schakels teelt en handel vindt momenteel niet plaats. 
Er is meestal alleen adhoc contact met elkaar. Dit betreft veelal een contactmoment 
met betrekking tot het plaatsen van een order. Een ketenplatform kan een relatie de 
verdere diepgang geven die zij nodig heeft. Daarom is het wenselijk dat men elkaar 
informeert over de voortgang met betrekking tot de verschillende kritische beheers-
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punten, de aansturing van de keten, de mogelijkheden met betrekking tot een geza-
menlijke marketingstrategie en gegevensopslag. Dit buiten het contactmoment van 
de order om! 
Hoe het ketenvoortbrengingsproces met betrekking tot de acht kritische beheerspunten 
voor de diverse projectdeelnemers zijn invulling krijgt staat kort beschreven in bijlage 3. 
Verlenging keten met schakel veredeling / vermeerdering 
Een ander koppel dat binnen het project tot stand werd gebracht is die voor de schakel 
teelt en veredeling / vermeerdering. Teeltbedrijven Marienoord en O.K. Plant nemen bei-
de producten af van veredelings- en vermeerderingsbedrijf Humako. Ook deze bedrijven 
zijn allen beschreven in bijlage 4. 
Omdat teeltbedrijf De Eskamp in een later stadium van het project afhaakte als deelne-
mer en teeltbedrijf Marienoord een heel specifiek product betrekt van Humako is in een 
laatste stadium teeltbedrijf O.K. Plant bij het project betrokken geraakt om alsnog vol-
doende inhoud te kunnen geven aan het voortbrengingsproces tussen teeltbedrijf en 
veredelaar / vermeerderaar. 
Ook deze relaties zijn op basis van de aanwezige kritische beheerspunten nader geana-
lyseerd. Een beschrijving kunt u terugvinden in bijlage 5. 
De relatie tussen Humako en Marienoord is heel stevig. Marienoord verhandelt exclusief 
voor de Benelux het door Humako geleverde product Chimera. Met elkaar wordt bepaald 
hoe dit product het beste in de markt gezet kan worden. Men heeft een gezonde basis 
voor samenwerking in het belang van beide partijen. 
Van teeltbedrijf O.K. Plant is de relatie met Humako te typeren als goed. Er is er regel-
matig overleg. Dit vindt echter niet structureel plaats. O.K. Plant behoort tot een 
groepje telers dat intensief 'meedenkt' met Humako. Zij nemen het standaardassorti-
ment Saintpaulia van Humako af. 
Bevindingen ketenvoortbrengingsproces teelt - veredeling / vermeerdering 
Ook de relatie tussen de schakels teelt en veredeling / vermeerdering valt te typeren op 
basis van de acht kritische beheerspunten. 
Met betrekking tot de twee kritische beheerspunten logistiek en bestellen product doen 
zich niet of nauwelijks problemen voor. De andere zes kritische beheerspunten geven 
aanleiding om deze één voor één te typeren om daarmee het ketenvoortbrengingsproces 
te schetsen. 
Het uitwisselen van algemene productinformatie 
• Zowel het teeltbedrijf als het veredelings- / vermeerderingsbedrijf kunnen meer in-
zicht verkrijgen in de teeltwijze binnen beide schakels. 
Afstemmen vraag en aanbod op termijn 
• De concrete vraag welk product het teeltbedrijf wanneer gaat bestellen komt voor 
het veredelings- / vermeerderingsbedrijf vaak in een te laat stadium. Men produceert 
het aan te bieden product voor een groot deel op basis van historie en eigen inzicht 
in marktontwikkelingen. 
• De kwaliteitspecificaties (afmeting, beworteling, plantopbouw) die worden afgege-
ven door de veredelaar / vermeerderaar bij de vraag naar product kunnen duidelijker 
worden geformuleerd naar de teeltbedrijven. 
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Informatie uitwisseling rond leveringsvoorwaarden 
• Inzicht in het productieproces en afspraken hierover middels vaste controles / regi-
straties worden voor het veredelings / vermeerderingsbedrijf steeds belangrijker. 
K/ach tenbehandeling 
• Er is tussen teeltbedrijven en veredelings- / vermeerderingsbedrijven nog geen een-
duidige werkwijze waarop men klachtenbehandeling aanpakt. Er bestaan nauwelijks 
gezamenlijke afspraken over en het is soms onduidelijk wie binnen bedrijven het 
aanspreekpunt is voor klachtenafhandeling. 
Marketing 
• Gezamenlijk introductiebeleid verdient de aandacht en kan verder worden uitgediept. 
• Veredelings- / vermeerderingsbedrijven hebben behoefte aan meer marktinformatie 
om daarop hun producten af te stemmen. 
Ketenp/atform 
• Structureel overleg tussen de schakels teelt en veredeling / vermeerdering vindt 
momenteel in onvoldoende mate plaats. Er is meestal alleen adhoc contact met el-
kaar. Dit betreft veelal een contactmoment met betrekking tot het bestellen van pro-
ducten bij de veredelaar / vermeerderaar. Een ketenplatform kan een relatie de ver-
dere diepgang geven die zij nodig heeft. 
Hoe het ketenvoortbrengingsproces met betrekking tot de acht kritische beheerspunten 
voor de diverse projectdeelnemers in de relatie teelt - veredeling / vermeerdering zijn 
invulling krijgt staat kort beschreven in bijlage 5. 
Algemene bevinding 
Uit de verschillende inventarisaties van het ketenvoortbrengingsproces kan worden af-
geleid dat binnen elke keten en op verschillende plaatsen zich onderscheidende knelpun-
ten voordoen. Soms komen die knelpunten overeen met andere ketens en hebben zij 
dezelfde prioriteit betreffende het vinden van een oplossing. Aan de andere kant kunnen 
verschillende ketens en hun schakels hele diverse knelpunten laten zien. Elk van deze 
knelpunten behoeft binnen elk van deze specifieke ketens een oplossing.' 
3.4 KETENZORGSYSTEMATIEK 
3.4.1 Ontwikkelen ketenzorgsystematiek 
Het ontwikkelen van de ketenzorgsystematiek is in eerste instantie vooral iets geweest 
wat 'achter de schrijftafel' door het projectteam is gedaan. Op basis van verschillende 
gesprekken die binnen de deelprojecten zijn gevoerd, zijn alle informatiestromen in een 
relatie tussen twee opeenvolgende schakels door het projectteam in kaart gebracht. 
Vervolgens is de set van informatiestromen gerubriceerd in acht kritische beheerspun-
ten. Dit zijn de aandachtsgebieden tussen twee opeenvolgende schakels in een keten 
die cruciaal zijn voor het succes van de keten, en dus goede afspraken en borging be-
hoeven. Hoe deze exact tot stand zijn gekomen wordt beschreven in paragraaf 3.4.1. 
van het Algemeen rapport Ketenbeheer [6]. 
De acht kritische beheerspunten die hier uit voort zijn gekomen, zijn de volgende: 
• Het uitwisselen van algemene productinformatie 
• Het afstemmen van vraag en aanbod op termijn 
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• Informatiestroom bij het bestellen van het product 
• Leveringsovereenkomst 
• Klachtenbehandeling 
• Logistiek en informatie 
• Marktbewerking en productontwikkeling 
• Informatie uitwisseling en het maken van afspraken in het ketenplatform 
De acht kritische beheerspunten zouden waarnodig geborgd moeten worden. Eén ma-
nier om afspraken te borgen en te laten zien dat ze geborgd zijn, is gebruik te maken 
van kwaliteitszorgprincipes. Daarom is van elk kritische beheerspunt in de relatie tussen 
twee schakels een procedure uitgewerkt. Deze procedures zijn voorbeeldbeschrijvingen 
en geven weer hoe een samenwerkingsverband tussen twee schakels in de keten kan 
worden vormgegeven. Omdat iedere keten zijn eigen specifieke werkwijze heeft, zijn 
deze procedures (en bijbehorende werkinstructies) zo opgesteld dat zij gemakkelijk ke-
teneigen kunnen worden gemaakt. De procedures, werkinstructies en formulieren die 
ontwikkeld zijn voor de acht kritische beheerspunten, zijn opgenomen in het Handboek 
Ketenzorg Glastuinbouw [9]. 
3.4.2 Toetsen ketenzorgsystematiek 
Op basis van de ervaringen met de projectdeelnemers is de ketenzorgsystematiek verder 
ontwikkeld. De basis voor de ketenzorgsystematiek zijn de acht onderkende kritische 
beheerspunten. Deze zijn aan iedere deelnemer van het deelproject Saintpaulia voorge-
legd. Vervolgens is een indicatie van belangrijkheid gevraagd. Bij vrijwel iedereen scoor-
den de acht afzonderlijke punten een 4 (belangrijk) tot 5 (zeer belangrijk). Daarnaast 
werd er op de acht punten vrijwel geen aanvulling gegeven, wat betekent dat ze het 
voortbrengingsproces tussen ketenpartners voor het grootste deel afdekken. Dit is een 
belangrijke constatering. Indien je namelijk in staat bent om deze acht kritische punten 
te borgen dan ben je ook in staat om ze te beheersen. Daar draait het in feite om bij het 
ontwikkelen van de zorgsystematiek. De eerste stap in het toetsen van de zorgsystema-
tiek was hiermee dus gezet. 
De acht kritische beheerspunten zijn dus de basis voor het verder ontwikkelen van het 
ketenzorgsysteem. Dit ketenzorgsysteem krijgt in de praktijk vorm door gezamenlijke 
afspraken over de acht kritische beheerspunten te maken. Deze afspraken kunnen wor-
den verwoord in uitgeschreven procedures per kritisch punt. Uiteindelijk valt dit op zijn 
plaats in het handboek Ketenzorg (zie paragraaf 3.5). 
Dit handboek Ketenzorg is voor een groot deel geschreven op basis van de aanwezige 
kennis bij het projectteam, literatuurstudie en informatie uit de praktijk. Het deelproject 
Saintpaulia heeft net als de andere deelprojecten gefungeerd als spiegelbeeld om het te 
ontwikkelen handboek vorm te geven. De ultieme test was dan ook het aan de project-
deelnemers voorleggen van de conceptvorm van het te ontwikkelen handboek. De reac-
tie op dit handboek, als belangrijke uitkomst van dit project, worden verkort samenge-
vat weergeven. 
Projectdeelnemers 
Projectdeelnemers zien het handboek Ketenzorg vooral als een praktisch hulpmiddel dat 
zij kunnen gebruiken voor het structureren van hun relatie met ketenpartners. Uit het 
handboek kunnen elementen worden gehaald, die van belang zijn voor het verstevigen 
van die relatie. 
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Het handboek was naar mening van de projectdeelnemers wel lastig leesbaar. Zeker 
voor diegenen, die nog nooit met het onderwerp ketenzorg in aanraking zijn geweest. 
Voor de projectmedewerkers een belangrijk punt om hier in de laatste fase van het pro-
ject nog aandacht aan te besteden. 
Deskundigen 
Naast de projectdeelnemers is ook om de reactie van een aantal deskundigen gevraagd. 
Binnen het PBG is onder andere met kwaliteitzorgmedewerker Pieter Ruijter gesproken 
over de ontwikkelde systematiek. Zijn mening hierover is dat het handboek alleen prak-
tisch bruikbaar is wanneer er sprake is van goede begeleiding. Ondernemers kunnen er 
moeilijk vanuit het niets mee aan de slag. Het is dan ook een voorwaarde om onderne-
mers te begeleiden bij de invoering van de in het handboek toegepaste systematiek. 
Ook Arie Ton van het Productschap is gevraagd zijn mening te geven. Ton houdt zich al 
jaren bezig met de ontwikkelingen op het gebied van kwaliteitszorg in de tuinbouwsec-
tor. Hij is zelf auteur van verschillende ketenzorgdocumenten, waaronder het in 1996 
verschenen 'Draaiboek voor Integrale Ketenzorg'. Ton zijn mening over dit handboek en 
de daarin verwoorde ketenzorgsystematiek is dat informatie-uitwisseling tussen partijen 
in de keten tot op heden nog erg onderbelicht is gebleven. De poging om met dit hand-
boek een invulling te geven aan de communicatie tussen schakels is dan ook waardevol. 
Het rapport zal in eerste instantie echter voor een klein aantal individuen of bedrijven 
bruikbaar zijn. Dit zijn bedrijven die: 
• reeds in enige vorm een vertrouwensrelatie hebben met andere ketenpartners; 
• bereid zijn een gezamenlijk beleid / strategie met ketenpartners te formuleren; 
• binnen het eigen bedrijf werken met een vorm van kwaliteitzorg; 
• de geformuleerde systematiek herkennen en willen toepassen. 
De toegankelijkheid van de systematiek is dus in zekere zin beperkt te noemen, omdat 
allereerst aan een aantal randvoorwaarden voldaan dient te worden. 
Bij deze reacties is het verder gebleven. Aangezien er binnen de projectlooptijd veel tijd 
is besteed aan het werven van de projectdeelnemers en het bepalen van de richting en 
inhoud van de ketenzorgsystematiek heeft toetsing in de praktijk niet binnen de looptijd 
plaatsgevonden. Dit kan gezien worden als een gemis. Aan de andere kant is tijdens de 
looptijd van het project gebleken, dat geen toegepaste systematiek hetzelfde is. De 
ontwikkelde Ketenzorgsystematiek is echter wel breed van opzet, waardoor zij toepas-
baar is voor een grote groep ondernemers in de glastuinbouw. Van het binnen dit pro-
ject ontwikkelde handboek zal daarom altijd per saintpauliaketen een verbijzondering 
gemaakt moeten worden. 
3.5 VASTSTELLEN AANDACHTSGEBIEDEN EN OPLOSSINGEN VOOR DE KE-
I E PM 
3.5.1 Vaststellen aandachtsgebieden 
Nadat de acht kritische beheerspunten door het projectteam waren vastgesteld en be-
schreven was dit het aangrijpingspunt om met de afzonderlijke projectdeelnemers de 
verschillende ketenrelaties verder te analyseren. 
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Tijdens het eerste kennismakingsgesprek met de projectdeelnemers waren reeds kleine 
indicaties afgegeven van mogelijke knel- of aandachtspunten, die zij in relatie tot hun 
ketenpartner(s) ervaren. 
De vragenlijst, die is ontwikkeld om per kritisch beheerspunt te constateren hoe de rela-
tie per punt getypeerd kan worden, bood hierbij uitkomst. 
Met alle ketenpartners werd afzonderlijk een gesprek gevoerd om hun specifieke relaties 
te analyseren. Deze inventarisatie bracht daarmee niet alleen het huidige ketenvoort-
brengingsproces (zie paragraaf 3.3 Inventarisatie ketenvoortbrengingsproces) tussen de 
ketenpartijen in beeld, maar gaf tevens aan waar de knel- of aandachtspunten binnen de 
relatie liggen. Ook deze staan in het algemeen verwoord in paragraaf 3.3 en worden 
specifiek per ketenrelatie beschreven in bijlagen 3 en 5. 
In elke relatie bleken er een aantal gezamenlijke knel- of aandachtspunten aanwezig. 
Ook was er sprake van zogenaamde eenzijdige punten. 
De resultaten van de verschillende inventarisaties werden naar de projectdeelnemers 
teruggekoppeld met het verzoek een prioriteitenlijstje van drie punten samen te stellen. 
Deze punten, in combinatie met de punten van de andere ketenpartij, vormen de cen-
trale aandachtsgebieden binnen de relatie. 
Aandachtsgebieden teelt - handel 
In de teelt - handelsrelatie betrof dit hoofdzakelijk het punt gezamenlijke marketingacti-
viteiten (Marktbewerking en productontwikkeling) ontwikkelen. 
Met dit onderwerp als inzet van verdere discussie is op dit terrein naar oplossingen ge-
zocht. Onderdeel van dit onderwerp was de afstemming van vraag en aanbod op lange-
re termijn. De discussie met betrekking tot dit aandachtsgebied kreeg vorm in een ses-
sie van een dagdeel met procesbegeleider Flip van der Eijk van het Agro Cursus Cen-
trum. Hij presenteerde de ketenpartners hun gezamenlijk aandachtspunt en ging vervol-
gens een traject met ze in voor het bedenken van oplossingen. Dit wordt verder be-
schreven in paragraaf 3.5.2 'Oplossingen voor de keten'. 
Aandachtsgebieden teelt - veredeling / vermeerdering 
Het aandachtsgebied in de teelt - veredeling / vermeederingsrelatie komt hoofdzakelijke 
voort uit de analyse van de bedrijven O.K. Plant (teelt) en Humako (veredeling / ver-
meerdering). 
In de relatie van Humako met teeltbedrijf Mariënoord werden geen specifieke aan-
dachtsgebieden geconstateerd. Het zeer nauwe samenwerkingsverband tussen beiden is 
hier wellicht debet aan. 
Met als aandachtsgebieden gezamenlijke marketingactiviteiten (marktbewerking en pro-
ductontwikkeling) ontwikkelen en afstemmen vraag en aanbod op termijn is de discussie 
verder vorm gegeven. 
Ook hierbij trad Flip van der Eijk op als procesbegeleider om in discussie naar oplossin-
gen te zoeken. De gevonden oplossingen worden in paragraaf 3.5.2 behandeld. 
3.5.2 Vaststellen oplossingen voor de keten 
Binnen het deelproject potplanten met Saintpaulia is op basis van de geformuleerde 
aandachtsgebieden (paragraaf 3.5.1) in discussie met ketenrelaties gezocht naar oplos-
singen voor knel- of aandachtspunten. 
Relatie teelt - handel 
In de relatie tussen teeltbedrijf H. Appelboom BV en handelsbedrijf Movrie zijn een aan-
tal concrete oplossingen geformuleerd om het aandachtspunt Marktbewerking en pro-
ductontwikkeling van beide zijden inhoud te kunnen geven. Dit betrof oplossingen met 
betrekking tot: 
Gestructureerd overleg en meedenken met elkaar 
Deel van de productie beschikbaar stellen voor gezamenlijke acties 
Gezamenlijk plannen en uittesten van detaillistenacties 
S Zorgdragen voor een constante en in processen geborgde kwaliteit 
S Informatie over opbrengsten en prijsstelling open communiceren 
In de relatie tussen teeltbedrijven Marienoord / Olympiade en handelsbedrijf Edelman zijn 
een aantal concrete oplossingen geformuleerd om tevens aan het aandachtspunt Markt-
bewerking en productontwikkeling inhoud te kunnen geven. Aangezien de relatie tussen 
de teeltbedrijven en Edelman van een heel ander niveau is (meer adhoc) dan boven-
staande relatie tussen Appelboom en Movrie hebben de gevonden oplossingen veel 
minder draagkracht. De oplossingen die zijn geformuleerd betreffen: 
S De presentatie van de Saintpaulia verbeteren middels het concept van een ' gold 
label' van de klant van Edelman 
S Het verkorten van het logistieke traject tussen de telers en de klant van Edelman 
S De toepasbaarheid en kwaliteit van het product positief presenteren 
De oplossingen en daaraan gekoppelde actiepunten staan uitvoerig beschreven in bijlage 
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Relatie teelt - veredeling / vermeerdering 
In de relatie tussen teeltbedrijf OK plant en veredelings- / vermeerderingsbedrijf Humako 
zijn in discussie geen concrete oplossingen geformuleerd ten aanzien van de aandachts-
punten 'gezamenlijke marketingactiviteiten ontwikkelen' en 'afstemmen vraag en aan-
bod op termijn'. Er is afgesproken in een volgend overleg concrete werkafspraken te 
maken om tot oplossingen te komen voor: 
s Meer structureel overleg om verkregen marktinformatie te bespreken om daarop als 
gezamenlijke ketenpartners te kunnen reageren 
s Het verstrekken van inzicht in eikaars teeltproces in een vroegtijdig stadium (regi-
stratie / evaluatie). 
De oplossingen en daaraan gekoppelde actiepunten staan uitvoerig beschreven in bijlage 
7. 
3.5.3 Systematiek / handboek / procedures 
De kern van de ketenzorgsystematiek is uitgewerkt in een achttal procedures. Dit zijn 
voorbeeldprocedures, die door de betreffende ketenpartners zelf verder uitgewerkt moe-
ten worden. Het geven van een aantal voorbeeldprocedures om hiermee het achttal kri-
tische beheerspunten voor een optimale informatie uitwisseling af te dekken alleen is 
niet voldoende. Om er mee te kunnen werken is ook zicht nodig op de inhoud, struc-
tuur, samenhang, etc. Al deze onderdelen gezamenlijk geven daadwerkelijk inhoud aan 
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de Ketenzorgsystematiek. Hoe de systematiek moet worden gezien wordt in het 'Hand-
boek Ketenzorg' verder verduidelijkt. Hierin is tevens een stappenplan opgenomen voor 
het specifiek maken van de voorbeeldprocedures. Het 'Handboek Ketenzorg' is het tast-
bare resultaat van het project. 
Met de procedures kunnen de acht kritische beheerspunten met betrekking tot informa-
tie uitwisseling tussen ketenpartners worden beschreven. Een gedetailleerde uitwerking 
van de in dit handboek weergegeven voorbeeldprocedures is het uitgangspunt voor een 
specifieke ketenrelatie. Voorbeeldprocedures dienen dus per ketenrelatie te worden ver-
bijzonderd. Het gegeven voorbeeld is hierbij een hulpmiddel om te kunnen bepalen wat 
partijen in de keten zoal met elkaar kunnen afspreken en hoe zij de afspraken levendig, 
controleerbaar en voor verbetering vatbaar houden. 
Ketenpartners kunnen met behulp van de uitgeschreven procedures oplossingen vinden 
voor gezamenlijke knel- en aandachtspunten. De gevonden oplossingen kunnen vervol-
gens een plaats krijgen in de voorbeeldprocedure(s) middels een verbijzondering. 
3.5.4 Specificering handboek voor projectdeelnemers 
De ketenrelaties is gevraagd de gevonden oplossingen onder te brengen in procedures, 
die deel uit maken van de ontwikkelde zorgsystematiek. Op die manier kon een structu-
rele werkwijze worden beschreven, waarmee voor beide partijen duidelijkheid ontstaat. 
De reacties hierop waren afhoudend voor de relaties tussen teelt- en handelsbedrijven. 
Een reactie van de ketenrelatie teelt - veredeling / vermeerdering hierop is niet meer 
gevraagd, omdat het project ten einde liep en hiervoor eenvoudigweg geen tijd meer 
was. 
Het borgen van gevonden oplossingen middels een specificering van de procedures lag 
in de oorspronkelijke lijn van de opdracht van dit project. Met deze vertaalslag zou een 
handboek Ketenzorg kunnen ontstaan dat specifiek voor de betreffende keten geschre-
ven is. Dit heeft echter voor geen van de projectdeelnemers plaatsgevonden. 
De reden hiervoor kan tweeledig worden uitgelegd. Ten eerst vanwege het feit dat 
sommige ketenpartners nog onvoldoende samenwerken op basis van vertrouwen en 
bovendien geen gezamenlijk doel nastreven. Dit is de basis voor het werken met een 
ketenzorgsystematiek. 
Ten tweede werken sommige ketenpartners dusdanig nauw samen, dat vertrouwen en 
een gezamenlijk doel vanzelfsprekend zijn. De communicatie is bovendien optimaal. Men 
kan elkaar goed verstaan. Wanneer er slechts een klein aantal aandachtspunten tussen 
beide partijen zijn wordt de ketenzorgsystematiek als middel voor optimale communica-
tie al snel als overbodig gezien. 
Toch kan de systematiek worden toegepast in beide situaties. Het kan een hulpmiddel 
zijn om na te gaan welke afspraken reeds gemaakt zijn en welke nog gemaakt moeten 
worden. In beide gevallen kan dit de ogen openen van ondernemers in de keten. Het 
mes snijdt daarbij aan twee kanten. Of men verkrijgt een overzicht van hetgeen er alle-
maal nog geregeld dient te worden in de ketenrelatie of men ontvangt een bevestiging 
van datgene dat reeds goed was opgepakt. 
Het vergt daarom nog behoorlijk wat tijd om ketenpartners daadwerkelijk volgens de in 
het Handboek Ketenzorg beschreven methodiek te laten werken. Tijd die binnen de 
looptijd van dit project ontbrak, maar die wel gewenst is om ketenpartners een stap 
verder te helpen. 
3.5.5 Vertaalslag naar eigen zorgsysteem 
Doordat er geen specifieke ketenprocedures voor de projectdeelnemers zijn geschreven 
kon hieruit ook niet een vertaalslag naar het bedrijfseigen zorgsysteem worden gemaakt. 
Het is logisch dat de afspraken, die je in keten met elkaar maakt, ook zijn weerslag op 
het eigen bedrijf zullen hebben. Wat spreek je bijvoorbeeld met elkaar af over klachten-
behandeling en hoe komt dit terug in de interne procedure klachtenbehandeling? Hoe 
verhouden zich de afspraken over het bestellen van het product ten opzichte van de 
procedure teeltbedrijf oogsten tot en met afzetklaar maken of de procedure handelsbe-
drijf inkoop? 
De uitwerking heeft zich beperkt tot het binnen het handboek Ketenzorg aangeven van 
het belang van deze vertaalslag naar de bedrijfseigen systematiek. Daarnaast wordt in 
het bijgevoegde stappenplan hierover het een en ander gemeld. Dit is nader uitgewerkt 
in een werkinstructie, die speciaal is geschreven voor het maken van deze verbinding / 
vertaalslag. Binnen elke procedure komt bovendien deze verbinding naar het bedrijfsei-
gen systeem aan bod. 
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4 CONCLUSIES 
4.1 HET WERVEN VAN PROJECTDEELNEMERS 
• Doordat er binnen dit project vier afzonderlijke telers deelnamen was het moeilijk te 
bepalen welke andere ketenpartners van respectievelijk handel- en veredelings / 
vermeerderingsbedrijven geselecteerd dienden te worden. In eerste instantie werd 
hierbij op twee gedachten gehinkt. Nam men deel voor het algemene belang van de 
sector of ging het in eerste instantie om de eigen relatie met ketenpartners. Uitein-
delijk is bij het laatste de prioriteit gelegd zonder de sector uit het oog te verliezen. 
• Het tevens deelnemen van de telers aan een ander project van het PBG, te weten 
Combizorg, heeft zijn voor- en nadelen gehad. De telers raakten op het eigen bedrijf 
snel bekend met de principes van kwaliteitzorg. Die ervaringen kon men meenemen 
in het project Ketenbeheer. Aan de andere kant is qua tijdbesteding het eerste half-
jaar van het project het accent meer gelegd op Combizorg, waardoor het project Ke-
tenbeheer onderbelicht bleef. 
4.2 INVENTARISATIE VAN BESTAANDE KETENKENNIS 
• Veel kennis over de Saintpauliasector is verzameld uit vakbladen, verslagen en noti-
ties. Dit leverde een goed totaalbeeld op van de Saintpaulia met betrekking tot het 
product specifiek, de afzetmarkt en -structuur, kwaliteit en (keten) knelpunten. 
• Vastgestelde probleempunten in de keten zijn praktisch allen te herleiden tot het 
optreden van Botrytis. Hiermee wordt een voor de Saintpauliasector algemeen gel-
dend knelpunt benoemd. 
4.3 INVENTARISATIE KETENVOORTBRENGINGSPROCES 
• Het knelpunt Botrytis was in eerste instantie de basis om samen met andere keten-
partners in het voortbrengingsproces te zoeken naar oplossingen. Tijdens een eerste 
analyse van dit voortbrengingsproces met de vier telers werd vastgesteld waar de 
verschillende 'pijnpunten' in de keten aanwezig waren met betrekking tot dit knel-
punt. Het gezamenlijk zoeken naar oplossingen voor deze pijnpunten met de ver-
schillende ketenpartners werd echter als een probleem gezien. 
• De teeltbedrijven, die deelnemen aan het project Ketenbeheer, blijken niet dezelfde 
knelpunten in de keten te ervaren als de Saintpauliateelt in het algemeen. Zij hebben 
hun zaken over het algemeen goed voor elkaar en ondervinden in de praktijk niet al 
te veel problemen. 
• De relaties die de afzonderlijke teeltbedrijven hebben met ketenpartners zowel voor-
waarts als achterwaarts de keten in zijn zeer verschillend. Dit varieert van min of 
meer vrijblijvend contact (gaan en staan waar je wil) tot reeds behoorlijk nauwe sa-
menwerkingsrelaties. Hierdoor is het moeilijk om het ketenvoortbrengingsproces bin-
nen de Saintpauliasector één standaard typering mee te geven. 
• Na de gemaakte keuze om het ketenvoortbrengingsproces op basis van kritische 
beheerspunten te analyseren kon worden vastgesteld dat de aandacht in de relatie 
tussen de ketenpartners teelt en handel vooral uitgaat naar vier van de acht vastge-
stelde kritische beheerspunten, te weten: 
s Het afstemmen van vraag en aanbod op termijn 
s Klachtenbehandeling 
•3 "3 
S Marketing 
S Ketenplatform 
Voor de ketenpartners teelt en veredeling / vermeerdering liggen de accenten binnen 
de volgende kritische beheerspunten: 
•S Algemene productinformatie uitwisselen 
S Het afstemmen van vraag en aanbod op termijn 
•/ Leveringsvoorwaarden 
S Klachtenbehandeling 
•S Marketing 
v' Ketenplatform 
4.4 KETENZORGSYSTEMATIEK 
• De vastgestelde acht kritische punten zijn getoetst bij de projectdeelnemers, voordat 
er verder is gegaan met de ontwikkeling van de zorgsystematiek. Uit de diverse in-
ventarisaties bleek dat de acht punten door ondernemers in diverse schakels werden 
onderkend als zeer belangrijk voor de relatie tussen hen en overige ketenpartners. 
• Voor de acht kritische beheerspunten zijn procedures ontwikkeld, die ketenpartners 
in staat moet stellen om de processen die tussen de schakels plaats vinden te be-
heersen en daarnaast ook te borgen. Tevens wordt middels deze procedures de ver-
binding gelegd naar de bedrijfeigen zorgsystemen, zodat men er zeker van kan zijn 
dat de afgesproken kwaliteit van het proces tussen de schakels ook vertaald wordt 
naar binnen de eigen schakel geldende werkwijzen. 
• De procedures zijn zowel aan de projectdeelnemers als aan een aantal externe des-
kundigen voorgelegd op hun duidelijkheid en hanteerbaarheid. De reacties hierop wa-
ren dat de hanteerbaarheid enigszins te wensen over liet. Dit betrof met name de 
leesbaarheid. 
Vastgesteld is tevens dat gebruikers van het handboek Ketenzorg aan een aantal 
belangrijke randvoorwaarden dienen te voldoen bij toepassing van de daarin ver-
woorde systematiek. Dit betreft: 
S reeds in enige vorm een vertrouwensrelatie hebben andere ketenpartners; 
S bereid zijn een gezamenlijk beleid / strategie met ketenpartners te formuleren; 
S binnen het eigen bedrijf werken met een vorm van kwaliteitzorg; 
S de geformuleerde systematiek herkennen en willen toepassen 
Daarnaast zullen ondernemers door adviseurs begeleid moeten worden indien er 
sprake is van volledige toepassing van de systematiek 
4.5 OPLOSSINGEN VOOR KETENS 
Inhoudelijk 
• De uitvoering van mede dit deelproject potplanten heeft uiteindelijk een handboek 
Ketenzorg opgeleverd, waarin de ontwikkelde ketensystematiek zijn plaats heeft ge-
kregen. De kern van dit handboek bestaat uit een achttal voorbeeldprocedures voor 
de kritische beheerspunten, die de relatie tussen ketenpartners typeren. 
• Het handboek Ketenzorg is een goed hulpmiddel voor het verder structureren van 
ketenrelaties in de potplanten- en Saintpauliasector. Specifiek met betrekking tot de 
informatiestromen, die er tussen partijen in de keten zijn. 
• Een specificering van het handboek Ketenzorg voor de Saintpauliasector heeft niet 
plaats gevonden. Dit ondanks het feit dat dit wel de bedoeling was binnen de pro-
jectlooptijd. 
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Toch kan de systematiek worden toegepast. Het kan een hulpmiddel zijn om na te 
gaan welke afspraken reeds gemaakt zijn en welke nog gemaakt moeten worden. Dit 
kan de ogen openen van ondernemers in de keten. Het mes snijdt daarbij aan twee 
kanten. Of men verkrijgt een overzicht van hetgeen er allemaal nog geregeld dient te 
worden in de ketenrelatie of men ontvangt een bevestiging van datgene dat reeds 
goed was opgepakt. 
Er zijn verschillende aandachtsgebieden geformuleerd voor de projectdeelnemers aan 
dit deelproject. Binnen de relatie teelt - handel is het aandachtsgebied hoofdzakelijk 
het gezamenlijke marketingactiviteiten ontwikkelen. Hiervoor is in een later stadium 
met de ketenpartners naar concrete oplossingen en actiepunten gezocht. 
Voor de relatie teelt - veredeling / vermeerdering lag het aandachtspunt ook op de 
gezamenlijke marketingactiviteiten ontwikkelen. Daarnaast had het afstemmen over 
vraag en aanbod op termijn de aandacht. Voor geconstateerde knel- of aandachts-
punten zijn (mogelijke) oplossingen gedefinieerd. 
Hiermee kunnen de projectdeelnemers aan de slag. De sector kan kennisnemen van 
de gevonden oplossingen en kan hieruit lering trekken. 
Organisatorisch 
• De verschillende deelnemers aan het project hebben het deelnemen als zeer nuttig 
beschouwd. Met name het inzicht dat hen is verschaft om ketenrelaties te bezien op 
basis van acht kritische beheerspunten is goed ontvangen. 
• De gevoerde discussies tussen ketenpartners over de kritische beheerspunten heeft 
er voor gezorgd dat er duidelijkheid is ontstaan over eikaars situatie. Hierdoor is er 
ook meer begrip voor elkaar knel- of aandachtspunten. Dit kan de relatie van keten-
partners alleen maar verstevigen. 
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5 AANBEVELINGEN 
• Binnen het project Ketenbeheer is een zorgsystematiek ontwikkeld. Het niet kunnen 
toetsen van de systematiek is een gemis binnen de uitvoering van dit project. De 
ondernemers in de potplanten- en saintpauliasector zijn nu voor een groot gedeelte 
op zich zelf aangewezen om met behulp van het tot stand gebrachte handboek aan 
de slag te gaan. Een aantal ondernemers is hiertoe ook goed in staat. 
• Begeleiding met het invoeren en toepassen - en het daarmee opdoen van ervaringen 
- kan echter een belangrijk leerpunt zijn met betrekking tot de ontwikkelde systema-
tiek. Het verdient daarom de aanbeveling om de systematiek in de praktijk nog een 
aantal keren uit te testen. De ervaringen kunnen worden gebruikt om de systema-
tiek bij te stellen en ketenpartners te wijzen op specifieke aandachtspunten, die met 
het toepassen van de zorgsystematiek gepaard gaan. Zodoende kan de sector in 
bredere zin nog meer leren van dit uitgevoerde project. 
• Het is dan ook gewenst om de ontwikkelde systematiek twee jaar lang in een speci-
fieke keten in de plantensector (Saintpaulia of ander product) te testen. 
• Tevens is het gewenst om in een mogelijk vervolgproject de schakel retail nadrukke-
lijk te betrekken bij de uitvoering. Dit is door de deelnemers gedurende het project 
als aandachtpunt meegegeven. Dit wordt tevens benadrukt door Hein Appelboom en 
Herman Appelboom (deelnemers aan dit deelproject) in het artikel 'Als ik er nu niet 
aan begin, móét ik zo meteen' [5]. 
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TERMEN EN BEGRIPPEN 
Combizorg: Zie kwaliteitszorg, inclusief zorg voor Arbo en Milieu. 
Integrale ketenzorg: Het op elkaar afstemmen van de verschillende processen en activi-
teiten in een keten met als doel voortdurend en tegen zo laag mogelijke kosten te vol-
doen aan de verwachtingen van de klanten 
Keten: Een samenwerkingsverband tussen twee of meer ondernemingen die in opeen-
volgende stadia van de bedrijfskolom posities innemen. 
Kritische beheerspunten: De aandachtsgebieden in een keten die cruciaal zijn voor het 
succes van de keten, en dus goede afspraken en borging behoeven. 
Kwaliteitszorg: Het geheel van alle geplande en systematische acties nodig om in vol-
doende mate het vertrouwen te geven dat een product of dienst voldoet aan de gestel-
de kwaliteit. 
Procedure: Een op schrift gestelde weergave van gemaakte afspraken tussen verschil-
lende personen betreffende routinematige handelingen. 
Schakel: Individueel opererende onderneming die onderdeel uitmaakt van een keten. 
Werkinstructie: Een beschrijving van de te hanteren werkwijze / uitvoering 
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BIJLAGE 1 : KNELPUNTEN IN DE KETEN; TELERS EN VERBERKT 
Plaats: Rijsenhout 
Datum: 24 juni 1998 
Tijd: 14.00- 15.30 uur 
Aanwezig: Ger Appelboom, Herman Appelboom, Peter Scheffers, Harry van der Knaap, 
Ruud van Uffelen (PBG), Bianca Bastiaansen (PBG) en Gerben Splinter (PBG) 
Na een korte voorstelronde en introductie van het onderwerp kwamen tijdens de bijeen-
komst de volgende punten aan bod: 
Analyse ketenknelpunten 
Let OP: In dit verslag ziin achteraf de aanvullende opmerkingen van He/ma Verberkt 
(PBG gewasonderzoekster Aa/smeer) verwerkt. 
Knelpunt Botrytis 
Uit een voorstudie is gebleken dat Botrytis een, mogelijk zelf hèt, kernprobleem is bij het 
product Saintpaulia. Met de vier aanwezige Saintpauliatelers werd per schakel gezocht 
naar de belangrijkste invloeden, die Botrytis kunnen veroorzaken. Deze staan hieronder 
verder uitgewerkt. Opvallend is dat de factor transport steeds weer terugkomt. Trans-
port en de daarmee gepaard gaande doorlooptijd is, gerelateerd aan Botrytis, een be-
langrijk knelpunt in de gehele keten. 
De volgende invloeden werden per schakel vastgelegd in volgorde van prioriteit: 
Veredeling 
1. Rasgevoeligheid 
Vermeerdering 
1. Bedrijfsomstandigheden ( = hygiëne) 
Teelt 
1. Klimaatcondities: temperatuur, RV 
2. Hoge plantdichtheid 
3. Rijpheidstadium 
4. Bloembeschadiging 
5. Bedrijfsomstandigheden ( = hygiëne) 
Helma Verberkt komt tot de volgende top 6 in prioriteitsvolgorde aangegeven: 
1- Rijpheidstadium 
2. Bloembeschadiging 
3. Bedrijfsomstandigheden ( = hygiëne) 
4. Klimaatcondities: temperatuur, RV 
5. Hoge plantdichtheid 
6. Watergift (i.v.m. vocht vlak voor afzet) / bemesting (i.v.m. hardheid gewas) 
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Veiling 
1. Opslagomstandigheden: 
a. Klimaatcondities: temperatuur, RV, tocht 
b. Klimaatwisselingen (Helma Verberkt) 
c. Bedrijfsomstandigheden (= hygiëne) 
2. Doorlooptijd 
Handel 
1. Opslagomstandigheden: zie veiling 
2. Doorlooptijd (ondermeer i.v.m. het weekend) 
3. Beladingsgraad bij transport naar het afzetpunt 
4. Ompakken / overladen 
Afzetpunten 
1. Opslagomstandigheden: zie veiling + directe instraling zonlicht 
2. Verzorging (watergeven en wijze van, etc.) = >belangrijkste Verberkt 
3. Doorlooptijd 
Transport (door de keten heen) 
1. Klimaatcondities: temperatuur, RV 
2. Klimaatwisselingen (Helma Verberkt) 
3. Doorlooptijd 
4. Beschadigingen (mechanische schade) 
Knelpunt temperatuur 
Naast Botrytis werd de factor temperatuur ook als een belangrijk knelpunt onderkend. 
Met name tijdens het afzetgedeelte (transport) speelt temperatuur een belangrijke rol bij 
het beïnvloeden van de kwaliteit van het product. 
Een temperatuur beneden de 15 graden Celcius is per definitie niet goed. Ook een hoge 
temperatuur en directe instraling is niet wenselijk. 
Knelpunt beschadiging (Helma Verberkt) 
Helma Verberkt brengt achteraf de factor beschadiging in als belangrijk knelpunt. Fysie-
ke beschadiging 'an sich' komt bij het product Saintpaulia veel voor in de gehele keten 
vanaf het moment dat het teeltbedrijf wordt verlaten en verlaagt daarmee de verkoop-
waarde. 
Knelpunt verbranding (Helma Verberkt) 
Volgens Helma Verberkt kan een hoge stralingsintensiteit (met name op de verkoop-
vloer) leiden tot verbranding van het product. 
Mogelijke case in het project 
Met de telers wordt er gezocht naar een geschikte keten, die in dit project als case zou 
kunnen fungeren. De aanwezige telers vinden dit geen gemakkelijke opgave. Zij hebben 
hun 'zaken' over het algemeen goed voor elkaar en ondervinden in de praktijk niet al te 
veel problemen. Het is meer de Saintpauliateelt in het algemeen, die hier mee te kampen 
heeft. 
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Onderkend wordt dat er een aantal criteria moeten worden gebruikt bij het kiezen van 
een keten. Dit zijn: 
A De keten dient de eerder geconstateerde knelpunten of de belangrijkste hiervan te 
bevatten. 
B De afzetmarkt, het afzetkanaal dient open te staan voor het oplossen van de gecon-
stateerde problemen. 
C De overige schakels in de keten dienen als partner in het project gerelateerd te zijn 
aan één of meer van de telers. 
In dit kader worden een aantal namen van exporteurs genoemd, die wellicht interessant 
zijn als participant. Het zijn de eerste gedachten van de aanwezige telers. Het betreft: 
Zure/, Intergreen (Sionsplant + Superflora) en Ham/- (plant & fleur). Met Herme Evers 
van Sionsplant is zelfs al contact geweest over dit project. Er bestaat mogelijk interesse 
bij Intergreen. 
Afronding en vraagstelling 
De eerste analyse heeft twee belangrijke knelpunten naar boven gebracht. Te weten 
Botrytis en temperatuur. Er dient nog definitief te worden bepaald welke knelpunten c.q. 
invloeden binnen dit project verder worden uitgewerkt. Aanvulling en afstemming is 
daarom noodzakelijk (zie eerste aanvullingen door Helma Verberkt). 
Dit geldt ook zeker voor de nog te vormen keten, die als case binnen het project zal 
fungeren. Een aantal namen zijn genoemd, maar wellicht dat er na de discussie nog een 
aantal nieuwe handelaren als mogelijke projectpartner kunnen worden aangewezen. Ook 
hiervoor is aanvulling wenselijk. 
Vragen: 
1. Zijn er behalve de geconstateerde knelpunten nog andere belangrijke knelpunten in re-
latie tot Saintpaulia in de keten? 
2. Heeft u nog vragen of wijzigingen naar aanleiding van de aanvullingen van Helma Ver-
berkt? 
3. Zijn er vanuit de bestaande relaties handelaren (lees ketens) te vinden, naast de reeds 
genoem-de handelaren, die mee kunnen werken in het project om als case te funge-
ren? 
s Geef daarom een opsomming van uw bestaande vaste klantengroep (exporteurs, 
C&C's, e tc) . 
• ^ Geef, indien mogelijk, weer welke landen en verkooporganisaties (GWB, tuincentrum, 
I bouw-markt, etc.) deze klanten bedienen. ^ ^ 
Na het afronden van de analyse zal er een afbakening plaatsvinden. Dit houdt in het 
bepalen van de belangrijkste knelpunten en het vastleggen van een aantal potentiële 
projectpartners, die kunnen meedraaien in de case. 
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BIJLAGE 2: TYPERING VAN TEELT- EN HANDELSBEDRIJVEN 
Kwekerij H. Appelboom BV 
Ondernemer: Herman Appelboom 
Het bedrijf heeft één vestiging te Rijsenhout met een oppervlakte van 2 ha. Het is de 
bedoeling dat er binnenkort nog een % ha bijgebouwd gaat worden. Op dit bedrijf 
worden Saintpaulia's geteeld, waarmee alle segmenten van de markt worden be-
diend. 
Naast de drie ondernemers (vader plus twee zoons) werken er 11 medewerkers in 
vaste dienst, waarvan 8 fulltime en 3 parttime. 
Het bedrijf is deelnemer van MPS-a. 
Beleid van de onderneming is om een steeds betere kwaliteit Saintpaulia te leveren, 
bij een niet te lage productie. 
Een belangrijke doelstelling van de ondernemers is om steeds verder te groeien zon-
der de kwaliteit uit het oog te verliezen. Een andere doelstelling is om een kwaliteit-
zorgsysteem op te zetten. Geen van de doelstellingen is vastgelegd. 
Om deze doelstellingen te kunnen realiseren zijn er acties ondernomen, zoals nieuw-
bouw, de aanschaf van een spuitboom en het inzetten van biologische bestrijding 
tegen trips. 
Leverancier aan onder meer de volgende handelsbedrijven: Movrie, Italieplant. Zurel 
en Hiljo 
Kwekerij Mariënoord BV 
Ondernemer: Harry van der Knaap 
Het bedrijf heeft één vestiging te Honselersdijk met een oppervlakte van 14.000 m2 
glas. Op het bedrijf worden 5 standaardrassen Saintpaulia geteeld. Daarnaast nog 5 
rassen Chimera. Dit ras heeft men exclusief in de Benelux. 
Het bedrijf is deelnemer MPS - A. 
Naast de ondernemer werken 7 medewerkers in vaste dienst (waarvan 2 parttime). 
Bovendien werkt op het bedrijf continue een buitenlandse stagiair. 
De belangrijkste doelstelling is het maken van winst en het 'naar het zin hebben in 
het bedrijf'. 
Daarnaast geeft men aan elk jaar nieuwe doelen te stellen. De belangrijkste subdoe-
len op dit moment zijn: informatie uit de markt halen, kwaliteitsverbetering van de 
plant, biologische gewasbescherming doorvoeren. 
Leverancier aan onder meer de volgende handelsbedrijven: Edelman. Sions-
/Hamiplant, Zurel, Disva, Javadoplant, C&C: ISA / Waterdrinker / Displant 
Kwekerij Olympiade BV 
Bedrijfsleider: Hein Appelboom 
Het bedrijf heeft één vestiging te Rijsenhout met een oppervlakte van 21000 m2. 
Op dit bedrijf worden Saintpaulia's geteeld, waarmee alle segmenten van de markt 
worden bediend. 
Naast de drie ondernemers (vader Gerrit, zoon Hein en dochter Marianne) werken 
er 10 medewerkers fulltime en 5 parttimers in vaste dienst en zijn er in de zomer 
gedurende 5 weken 2 vakantiekrachten en in geval van ziekte uitzendkrachten. 
Het bedrijf is deelnemer aan MPS-B. Maatregelen die zijn gedaan om de emissies te 
beperken 
Beleid van de onderneming is om een steeds betere kwaliteit Saintpaulia te leveren, 
uitbreiden, arbeidsbesparing en registratie. 
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Belangrijke doelstellingen zijn de productie uitbreiden zover de kwaliteit het toelaat, 
een verpakkingslijn opzetten voor mei 1999 en het bouwen van een nieuwe kas 
voorjaar 2000. Deze doelstellingen komen voort uit het beleid van uitbreiden, ar-
beidsbesparing en registratie. 
Leverancier aan onder meer de volgende handelsbedrijven: Edelman, Hamiplant, Zu-
rel, Bog Madsen, C&C: Waterdrinker / ISA / Fleurregio. 
Handelsbedrijf Edelman Green BV 
Organisatie 
• Onderdeel van Hagemeyer 
• Directeur Hans vd Vlugt 
• Gevestigd te Bleiswijk op terrein Bloemenveiling Holland 
• Voortkomend uit K. Edelman BV (cactussen, potplanten en keramiek); tegenwoordig 
zelfstandig opererend in het aanbieden van planten met toegevoegde waarde. 
• Afzet in Scandinavië, Duitsland, Frankrijk en Zwitserland 
• Vijf / zes grote klanten door de jaren heen o.a.: Aldi (Duitsland), Dehner (Duitsland) 
en COOP (Zwitserland) 
• Groeimarkt: Frankrijk 
• Focus op tuincentra in Zuid-Duitsland (56) (klant Kees Knecht / Taco vd Heijden): 
vertegenwoordigt grootste deel omzet Edelman. 
Saintpaulia 
• Tendens waar te nemen waarbij niet alleen prijs, maar ook kwaliteit een rol gaat 
spelen bij de aankoop van het product. 
• Edelman betrekt de Saintpaulia's van 4/5 telers, waarvan Olympiade / Rijsenhout de 
hoofdmoot uitmaakt. 
Orders / Logistiek 
• Er worden dagelijks Saintpaulia's besteld bij de telers. Na het bestellen gaan de 
Saintpaulia dezelfde dag rijden. Er wordt nooit uit voorraad bij Edelman geleverd. 
• Een vervoersbedrijf wordt ingeschakeld om de producten bij de telers op te halen. 
• Het betreft hier dagelijks 1 tot hooguit 5 karren met Saintpaulia 
• Deze worden tot 16.00 uur dezelfde dag nog vervoerd door een transporteur naar 
Duitsland. 
• De volgende morgen wordt er bij de klant gelost. 
• De overslag kenmerkt zich door optimale (bewaar) omstandigheden. 
• Hier blijven de producten hooguit 1 dag staan in hoes op trays. 
• Edelman heeft geen zicht meer op het product als het van uit deze centrale DC naar 
de verschillende Winkelfilialen wordt gebracht. 
• Er valt binnen dit project echter wel een afspraak te maken om dit traject mogelijk te 
volgen, aldus Edelman. 
Bewerkingen 
• Teler Appelboom prijst uit, geeft een barcode mee, etc. 
• Edelman voert verder geen bewerkingen aan product of kar uit. Er worden hooguit 
stickers toegevoegd om de order herkenbaar te maken. 
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Kwaliteitzorg 
• Edelman heeft sinds 1 2 November 1998 - ISO 9002 
• Er wordt gewerkt met een ordervolgsysteem, zodat door het hele traject in de keten 
de goederenstroom goed te volgen is. 
• Kwaliteitzorgfunctionaris is de heer P. Ruigrok. 
Knelpunten 
Edelman somt een aantal knelpunten in de Saintpauliaketen op: 
1. Het transport van DC naar de winkels is slecht inzichtelijk. Naar mening van Kees 
worden de wagens niet goed verwarmd en worden de planten buiten gelost 
2. De verpakking, die telers gebruiken, kan aanleiding zijn tot smet. In Denemarken 
werkt men al met een papieren hoes om de tray i.p.v. het product. Nadeel is dat het 
product zelf niet meer herkenbaar is. Een merk op de pot is een oplossing. 
3. Kwekers houden wellicht teveel producten op voorraad. 
4. Kwekers hebben soms een slechte ruimten om planten te laden. Hierdoor ontstaat 
schade door weersinvloeden (kou). 
5. Er worden soms teveel Saintpaulia's op een kar geladen. Een extra laag bovenop 
zorgt er voor dat het hoesje wordt platgedrukt. 
Kansen 
Welke kansen liggen er voor het product Saintpaulia? 
• Kansen liggen in het verdringen van het lokale product. Deze zijn vaak minder goed 
houdbaar. Zeker als je nog op prijs kunt concurreren kan je wellicht een belangrijke 
slag maken. 
• Volgens Edelman moet je ook komen met een merk, die de goede prijs / kwaliteit 
verhouding herkenbaar in de markt zet. 
Handelsbedrijf Movrie 
Organisatie 
• Onderdeel van Haluco 
• Directeur Joop de Vries 
• Gevestigd te Aalsmeer 
• Al 18 jaar in bloemen en planten 
• Afzet in Frankrijk, Duitsland, Oostenrijk, Engeland en Nederland 
• Vijf tot zes grote klanten 
• Vanaf 1996 ontwikkeling potplanten termijnhandel 
Potplanten 
• Saintpaulia is standaard product, dat kan worden uitgebouwd door de handel 
• Rechtstreeks bestellen bij telers. Nu nog kleine aantallen, maar groeipotentieel aan-
wezig 
• Kwekers kennen de wensen van Movrie goed 
• Bij Appelboom wordt 3x per week besteld een 20 tot 32 trays: korte lijnen 
• Vanaf januari '98 komen alle Saintpaulia's voor Frankrijk van Appelboom 
• 60 % van de producten gaat naar Frankrijk 
Intern proces 
• Bestellen - plant einde van de dag binnen - volgende dag weg: doorlooptijd minder 
dan een dag 
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• Eigen keurmeester: aantal, rijpheidstadium, potkluit vochtig, kwaliteit onder de maat 
• Sticker voor goedgekeurd product 
Afnemers 
• Supermarkten en hypermarkten serieuze klanten 
• Men heeft zelf 3 vrachtwagens om producten te vervoeren naar de afnemers. Verder 
werkt men op elk land met afzonderlijke transporteurs 
• Men levert centraal aan op DC niveau 
• De supermarkten hebben zelf al veel informatie (onderzoeken) tot hun beschikking 
over houdbaarheid in de keten 
Knelpunten 
• Klimaat tijdens transport: koude gevoelig, temp. wisseling 
• Indeling bij Supermarkten: vervoer vanaf DC en in winkel: niet optimaal (temp / 
G + F) 
Toegevoegde waarde project voor Movrie 
• Leren van hoe verzorging door de keten heen moet zijn 
• Bewustwording van Handel en teelt over kwaliteit in de keten 
• Systematiek breder trekken naar andere telers, die Movrie vervolgens kan binden 
• Imagoverbetering 
• Beschrijven systematiek en invoeren 
• Op de lange termijn kostenvoordelen in kant en klaar aanleveren 
Kwaliteitzorg 
• Het bedrijf is reeds 1,5 jaar met kwaliteitzorg bezig 
• 1 Fulltimer heeft dit op zich genomen. Men streeft naar ISO-certificering 
Toekomst 
• Door altijd dezelfde Saintpaulia aan klanten te leveren: 
a. kan je volume creëren; 
b. kan je als teelt- en handelsbedrijf beter inspelen op marktwensen. 
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BIJLAGE 3: BESCHRIJVING VOORTBRENGINGSPROCES EN 
KRITISCHE PUNTEN RELATIE TEELT - HANDEL 
RELATIE MOVRIE (HANDEL) EN H. APPELBOOM BV (TEELT) 
In de relatie tussen Movrie en H. Appelboom zijn een aantal belangrijke gezamenlijke en 
eenzijdig vastgestelde knelpunten of aandachtspunten te onderkennen. Deze worden per 
kritisch beheerspunt behandeld. 
1 • Algemene productinformatie 
• Gezamenlijk aandachtspunt: 
Kwaliteitsverloop bij verschillende omstandigheden 
• Knelpunt MOVRIE: 
Telers dienen meer nieuwe verpakkingsmogelijkheden aan te dragen 
2. Afstemmen vraag en aanbod op termijn 
• Knelpunt MOVRIE / aandachtspunt APPELBOOM: 
Meer structureel contact over vraag en aanbod op termijn 
3. Informatiestroom bij bestellen van product 
• Knelpunt MOVRIE: 
Fust, prijs, etc. is verkeerd ingevuld of ontbreekt op de aanvoerbrief (algemeen, niet 
in relatie tot Appelboom) 
4. Informatie uitwisseling rond leveringsvoorwaarden 
• Knelpunt MOVRIE: 
Wanneer een van beide partijen niet heeft voldaan aan de gemaakte afspraken ont-
staat er een welles-nietes spelletje 
5. Klachtenregistratie en verwerking 
• Gezamenlijk aandachtspunt: 
Gezamenlijke klachtenuitwisseling (wijze waarop, welke afspraken, etc.) 
6. Logistiek en informatie 
• Geen punten 
7. Marketing 
• Gezamenlijk aandachtspunt: 
Gezamenlijke marketingactiviteiten ontwikkelen (marktinformatie verkrijgen, pro-
ductmogelijkheden bekend maken, gezamenlijk relatiebeheer) 
8. Uitwisselen van informatie in het ketenplatform 
• Gezamenlijk aandachtspunt: 
Structureel overleg in het ketenplatform (kritische beheerspunten doornemen, aansturing 
keten, marketingstrategie, gezamenlijke gegevensopslag) 
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RELATIE EDELMAN (HANDEL) EN OLYMPIADE / MARIENOORD (TEELT) 
in de relatie tussen Edelman en Olympiade / Marienoord zijn een aantal belangrijke ge-
zamenlijke en eenzijdig vastgestelde knelpunten of aandachtspunten te onderkennen. 
Deze worden per kritisch beheerspunt behandeld. 
1. Algemene productinformatie 
• Gezamenlijk aandachtspunt Edelman / Marienoord: 
Meer algemene informatie uitwisseling (zo breed mogelijk) over nieuwe en bestaande 
producten is gewenst (productkwaliteit, kwaliteitsverloop, MPS) 
2. Afstemmen vraag en aanbod op termijn 
• Aandachtspunt EDELMAN: 
Aanbodsprognose lange termijn -> meer inzicht in het overschot 
• Aandachtspunt MARIENOORD: 
Vraagprognose lange termijn -> welk kleurenmengsel is gewenst? 
welke verpakkingswensen leven er? 
3. Informatiestroom bii bestellen van product 
• Gezamenlijk aandachtspunt Ede/man / Marienoord: 
Het communiceren via electronisch berichtenverkeer kan nog sterk worden verbeterd. 
4. Informatie uitwisseling rond leveringsvoorwaarden 
• Geen punten 
5. Klachtenregistratie en verwerking 
• Gezamenlijk aandachtspunt Ede/man / Olympiade / Marienoord: 
De klachtenbehandeling / verwerking verloopt rommelig, omdat: 
•S Er geen structurele afspraken over bestaan 
S Duidelijke aanspreekpunten bij Edelman ontbreken 
S Klanten van Edelman direct met de teler communiceren 
6. Logistiek en informatie 
• Knelpunt EDELMAN: 
Het logistieke traject tot en met het afzetpunt moet worden verkort 
7. Marketino 
• Gezamenlijk aandachtspunt Edelman / Olympiade / Marienoord: 
Gezamenlijke marketingactiviteiten ontwikkelen (productmogelijkheden bekend ma-
ken, gezamenlijk relatiebeheer, R&D, concepten ontwikkelen) 
• Knelpunt MARIENOORD / aandachtspunt OLYMPIADE: 
Het verkrijgen van marktinformatie van het handelsbedrijf (kansen, tendensen, klan-
ten) 
8. Uitwisselen van informatie in het ketenplatform 
Gezamenlijk aandachtspunt Edelman / Marienoord: 
Structureel overleg in het ketenplatform (kritische beheerspunten doornemen, aansturing 
keten, marketingstrategie, gezamenlijke gegevensopslag). 
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BIJLAGE 4: TYPERING VAN TEELT- EN VEREDELINGS- / VER-
MEERDERINGSBEDRIJ VEN 
Kwekerij Mariënoord BV 
• Ondernemer: Harry van der Knaap 
• Het bedrijf heeft één vestiging te Honselersdijk met een oppervlakte van 14.000 m2 
glas. Op het bedrijf worden 5 standaardrassen Saintpaulia geteeld. Daarnaast nog 5 
rassen Chimera. Dit ras heeft men exclusief in de Benelux. 
• Het bedrijf is deelnemer MPS - A. 
• Naast de ondernemer werken 7 medewerkers in vaste dienst (waarvan 2 parttime). 
Bovendien werkt op het bedrijf continue een buitenlandse stagiair. 
• De belangrijkste doelstelling is het maken van winst en het 'naar het zin hebben in 
het bedrijf'. 
• Daarnaast geeft men aan elk jaar nieuwe doelen te stellen. De belangrijkste subdoe-
len op dit moment zijn: stekproductie betrouwbaar maken (minder uitval), informatie 
uit de markt halen, kwaliteitsverbetering van de plant, biologische gewasbescher-
ming doorvoeren. 
• Afnemer van uitgangsmateriaal afkomstig van Humako 
Kweker» O.K. Plant 
Het bedrijf 
• O.K. Plant bestaat sinds 1990 
• Het bedrijf heeft twee vestigingen in De Lier met een totale oppervlakte van 24.000 
m2. 
• De bedrijven worden voor 60% gevuld met de productie van Saintpaulia. Het andere 
deel bestaat uit een sortiment aan vaste planten (kleine maten). 
• Het bedrijf wordt geleid door de twee broers: Rob Olsthoorn en Marcel Olsthoorn. 
• Beide bedrijven hebben tevens een bedrijfsleider 
• Men werkt stap voor stap aan het verbeteren van de interne organisatie. De admini-
stratieve organisatie functioneert sinds kort compleet volgens de laatste wensen en 
eisen. De aandacht is nu gevestigd op het structureren van het personeelsbeheer. 
• Doelstelling van het bedrijf is te blijven groeien. Afgelopen 3 jaar is men steeds 10 / 
12 % gegroeid. De mogelijkheden hiervoor op de huidige locatie om verder te groei-
en zijn niet meer aanwezig. Naar alternatieven wordt gezocht. 
De Saintpaulia 
• O.K. plant produceert het standaard assortiment in de 12 cm pot 
• Men schaart zichzelf boven de middengroep van aanbieders van dit product 
De afzetmarkt / klanten 
• De Saintpauliamarkt is de laatste jaren stabiel tot licht dalend. De vaste planten 
markt is voor O.K. plant de laatste jaren stijgend en daardoor succesvol. 
• O.K. Plant heeft een grote groep van afnemers. Hiervan zijn er 4 tot 5 te beschou-
wen als zeer trouw en waardevol voor het bedrijf. 
• O.K. plant heeft een aantal van haar klanten, die in eerste instantie alleen vaste 
planten kochten, kunnen bewegen tot het kopen van Saintpaulia. Dit blijken klanten 
te zijn die een kwalitatief hoogwaardig product vragen. 
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• O.K. plant heeft tevens een aantal klanten die vragen om A2. Dit maakt de combina-
tie met klanten, die alleen het beste willen interessant (slechtere kwaliteit wordt uit-
gesorteerd). 
Relatie met veredelings- / vermeerderingsbedrijf 
• O.K. Plant neemt producten af van Humako 
• De relatie met Humako wordt getypeerd ais 'goed' en 'beter dan gemiddeld / voor-
aanstaand'. 
• Het contact met Humako vindt op ad hoc basis plaats. De wens is om dit meer ge-
structureerd te laten verlopen. 
• Momenteel is er vooral contact op het teelttechnische vlak. Er is een behoefte aan 
een bredere informatie uitwisseling. Bijvoorbeeld over de teelttechnische historie 
van het geleverde product (traceerbaarheid). 
• Men voert proeven uit voor Humako. Mede doordat men in staat is met de camera 
te registreren. 
• Men geeft een beoordeling aan Humako middels het 'stekbeoordelingsformulier'. 
Positionering in de keten 
• Men probeert mee te denken met Humako 
• Richting afnemers neemt men momenteel nog een te afwachtende houding aan. Het 
doel is om hier de komende jaren meer aandacht aan te besteden. 
• O.K. plant wil zich onderscheiden met eigen productconcepten. 
• Er wordt gewerkt aan een verbetering van O.K. plant als aanbieder van het product 
Saintpaulia. Men wil makkelijker aanbiedingen naar afnemers kunnen doen. Men wil 
zich met product en verzorging presenteren via het Internet. 
• O.K. plant wil meer informatie uit de markt vergaren om daarmee haar positie te 
verbeteren. Hoe verloopt een specifieke actie? Welke kleuren zijn waar gewenst? 
Veredelinas- vermeerderingsbedrijf Humako 
De onderneming 
• Ontstaan in 1936/1937 te Warmond met in de zeventiger jaren de overstap van 
bollen / poinsettia naar het product Saintpaulia. 
• Eerst produceerde men alleen het eindproduct en door ontevredenheid met het uit-
gangsmateriaal is men dit zelf gaan vermeerderen. Langzaam volgde de volledige 
overstap van teler naar vermeerderingsbedrijf. Men maakte hierbij gebruik van het 
veredelingssortiment van Holtkamp. 
• Eind jaren 80 is men zelf gaan veredelen en sindsdien voorziet men zowel in de dis-
cipline veredeling als ook vermeerdering. 
• Humako is een holding waaronder Genvar (veredeling), vermeerdering Nederland en 
vermeerdering Brazilië opereren. 
Producten 
• Humako levert het standaardassortiment Saintpaulia. Daarnaast heeft men nog een 
aantal onderscheidende subgroepen. Te weten: Rococo (apart blad), Chimera (aparte 
kleur), Stilea (hoog op de steel) en Taita (hangende bloemen). 
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Markten en ontwikkelingen 
• Afzetmarkten voor Humako zijn: Nederland / Europa, Noord-Amerika en Zuid-
Amerika (met name Brazilië) 
• De Saintpauliamarkt is geen groeimarkt, behalve dan de kleine segmenten voor 
nieuwe producten. De Saintpaulia wordt een beetje weggedrukt door andere bloei-
ende potplanten. Het Nederlandse product heeft nog wel kansen om te groeien ten 
opzichte van het buitenlandse product. 
• Humako levert in Nederland 40% van de totale productie van Saintpaulia's aan. 
Concurrenten op de Nederlandse markt zijn: Eeuwige Lente, Holtkamp en Gebr. 
Man. 
• Ook in Europa is men marktleider. Buiten Europa wordt de koek gelijk verdeeld. 
• De marktverwachtingen zijn meer geënt op de verhoudingen in kleur dan op nieuwe 
soorten. 
• Telers kopen vaak bij meerdere afnemers. Het is moeilijk te bepalen waarom een 
bepaalde teler klant blijft. Momenteel probeert Humako de band met telers te ver-
stevigen door met enkelen van hen samenwerkingsconcepten uit te werken. 
Eisen en wensen in de markt 
• De wens om te voldoen aan de MPS normen zal verder doorzetten. 
• Meeldauw is een probleem in de teeltfase. Met de ontwikkeling van vermeerde-
ringsmateriaal zal men hier wat mee moeten doen om een oplossing te vinden. 
• Het product dient ten allen tijde vrij te zijn van ziekten en plagen. Het middelenge-
bruik dient minimaal te zijn. 
• Op het moment dat de afnemers van Humako klachten uiten treedt men deze in alle 
openheid tegemoet. Men heeft een oplossinggerichte instelling. 
Marktbewerking 
• Nieuwe rassen worden soms doorgespeeld aan de klanten van de kweker (afhanke-
lijk van de kweker). De wens is dat dit steeds meer zal plaatsvinden. 
• Het is moeilijk om het imago / merk Saintpaulia neer te zetten en boven de massa uit 
te tillen. 
• Voor de verkopen in 2000 zijn al bepaalde risico's genomen. Men kan hierbij niet 
bogen op een bepaalde vraagprognose. Saintpaulia's worden nu eenmaal niet op 
lange termijn verkocht. Het blijft daghandel door de onzekere prijsvorming. 
• Voor Chimera is samen met de teler Harry vd Knaap gewerkt aan promotie van dit 
product. Het was destijds moeilijk om hiermee wat 'van de grond' te krijgen. Geza-
menlijke reclame heeft echter wel de toekomst. 
Productie uitgangsmateriaal 
• Om van zaailing tot daadwerkelijke productie te komen is een tijdbestek van 2 jaar 
noodzakelijk, waarin uitgangsmateriaal wordt getest en opgebouwd. Dit geldt zowel 
voor nieuwe producten als voor bestaande producten, die worden doorontwikkeld. 
• Na 2 jaar worden er proefjes uitgeleverd aan diverse telers. De producten kunnen 
een succes worden indien het visueel nieuwe en aantrekkelijke producten zijn of 
wanneer er duidelijke kwaliteitsverbeteringen zijn. Dit laatste is soms heel moeilijk 
om op de heren telers over te brengen. Men houdt graag vast aan het bestaande 
product. De sortimentsvergelijking kan dan uitkomst bieden. Wanneer men dusdanig 
overtuigt is van eigen kunnen zal men het oude ras langzaam door het verbeterde 
ras gaan vervangen. 
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• Tussen de reactie van een teler of klant op een bepaald nieuw product en het daad-
werkelijk kunnen uitleveren zit een tijdbestek van ongeveer een jaar. Omdat Humako 
hierop in principe snel moet kunnen inspelen is men gedwongen om eerder te gaan 
produceren (risico). Het liefst maakt men zo veel mogelijk afspraken voor de langere 
termijn. Helaas is dat erg moeilijk te realiseren. 
• Een klant kan vervolgens elke week / elke twee weken worden beleverd. 
Orderdoorloop 
• Elke procesfase binnen Humako waarin het product zich bevind wordt gekenmerkt 
door controle en vervolgens registratie. Zo wordt de hele geschiedenis van een pro-
duct tot het moment van uitleveren vastgelegd. 
• Op het moment van uitleveren wordt gecontroleerd op: vochtigheid, gelijkheid, ziek-
ten en aantal. 
• De producten worden met bekende groepsvervoerders meegegeven voor aflevering 
bij de klanten. Vertraging in het vervoerstraject kan voor problemen zorgen met het 
product. Daarom experimenteert men nu met het twee keer per week beleveren van 
een teler. De doorgroei van het product kan hiermee worden verbeterd. 
• Momenteel is het zo dat het kortste traject tussen uitlevering bij Humako en oppot-
ten bij de teler vaak twee dagen in beslag neemt. Men ziet echter ook wel trajecten 
van twee weken. Dit komt het product niet ten goede. 
Ontwikkelingen in de keten 
• De schakels veredeling / vermeerdering / teelt integreren steeds meer. Initiatieven 
komen zowel van telers- als van veredeling / vermeerderingszijde. 
• Humako probeert de contacten met de huidige groep klanten (telers) te verstevigen. 
Aan de andere kant wil men niet te afhankelijk zijn van deze kleine groep telers en is 
men bezig de eigen productie qua teelt op te zetten. De binding met de afzetmarkt 
wordt hierdoor bovendien verbeterd. Er is sprake van voorwaartse integratie. 
Contact met telers 
• Momenteel nemen zo'n 20 telers producten af van Humako in Nederland. 
• Drie tot vier keer per jaar wordt aan de telers die product van Humako afnemen een 
algemeen bezoek afgelegd. 
• Teeltbegeleiding is mogelijk, maar tegenwoordig hebben telers vaak veel zelfkennis 
hierover of maakt men gebruik van derden. 
• Met de afnemende klanten heeft de productieplanner van Humako contact over het 
levertijdstip. 
• Humako probeert momenteel met een viertal telers een wat vastere relatie op te 
bouwen. Voordeel daarvan is het creëren van klantentrouw. Daarnaast speelt de op-
timalisering van het proces tussen vermeerdering en teeltproductie een grote rol. 
• In het contact met het viertal telers focust men zich op gezamenlijke verbeteringen 
in de keten. Zo ook wat betreft te maken kosten. Een interne kostenverlaging bij 
Humako kan een kostenverhoging betekenen voor de telers. Vandaar dat men het 
plaatje voor beide partijen open op tafel legt. 
Knelpunten Saintpaulia 
• De Saintpaulia is een kwetsbaar product. Hij is erg gevoelig voor veranderende om-
standigheden en een lange doorlooptijd in handelstraject 
• Aan een betere houdbaarheid wordt gewerkt door de veredelaars. Met een gemengd 
product is het echter moeilijk om te achterhalen waren het exacte probleem ligt. 
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De keuze voor het assortiment door afnemers is dan ook ondoorzichtig. Waarom 
wordt voor een bepaald ras gekozen? Dit wordt verstevigd door het feit dat de 
Saintpaulia niet op rasnaam wordt aangevoerd en als zodanig herkenbaar is. 
De stijgende arbeidskosten vormen een probleem voor de saintpauliateelt. Men kan 
als producent de prijs onmogelijk stellen zoals dat door veel producenten in andere 
branches wel gebeurt. Het is dan ook gewenst om afspraken met afnemers te ma-
ken over prijzen op lange termijn 
Het risico omtrent het al dan niet inplannen van de productieruimte is erg groot. 
Het verkrijgen van goede potgrond is een probleem. Men is continue zoekende naar 
een potgrond van een betere kwaliteit. Hiervoor lopen ook diverse proeven. Slechte 
kwaliteit potgrond sijpelt namelijk door in de kwaliteit tijdens de teelt. 
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BIJLAGE 5: BESCHRIJVING VOORTBRENGINGSPROCES EN 
KRITISCHE PUNTEN RELATIE TEELT - VEREDELING / VERMEERDE-
RING 
RELATIE HUMAKO (VEREDELING / VERMEERDERING) EIM MARIENOORD (TEELT) 
In de relatie tussen Humako en Marienoord zijn een aantal gezamenlijke aandachtspun-
ten te onderkennen. Deze worden per kritisch beheerspunt behandeld. 
1. Algemene productinformatie 
• Gezamenlijk aandachtspunt: 
Elkaar zo goed mogelijk informeren over de teeltwijze (omstandigheden) en kwaliteit 
(afwijkingen, ziekten en plagen) van het product. 
2. Afstemmen vraag en aanbod op termijn 
• Geen punten 
3. Informatiestroom bii bestellen van product 
• Geen punten 
4. Informatie uitwisseling rond leveringsvoorwaarden 
• Gezamenlijk aandachtspunt: 
Inzicht in het productproces en afspraken hierover middels vaste controles / registra-
ties worden voor het veredelings / vermeerderingsbedrijf steeds belangrijker. 
5. Klachtenregistratie en verwerking 
• Gezamenlijk aandachtspunt: 
Gezamenlijke klachtenbehandeling (wijze waarop, welke afspraken, etc.) 
6. Logistiek en informatie 
• Geen punten 
7. Marketing 
• Gezamenlijk aandachtspunt: 
Inhoudelijk gezien kan het introductiebeleid van chimera verder worden uitgediept. 
• Aandachtspunt MARIENOORD: 
Het vertalen van verkregen marktinformatie naar concrete acties in de samenwerking 
is voor verbetering vatbaar. 
8. Uitwisselen van informatie in het ketenolatform 
• Geen punten 
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RELATIE HUMAKO (VEREDELING I VERMEERDERING) EN O.K. PLANT (TEELT) 
In de relatie tussen Humako en O.K. Plant zijn een aantal gezamenlijke aandachtspunten 
te onderkennen. Deze worden per kritisch beheerspunt behandeld. 
1. Algemene productinformatie 
• Knelpunt OK PLANT: 
Het verkrijgen van algemene productinformatie over de teelt- en veredelingswijze 
ontbreekt. 
• Aandachtspunt HUMAKO: 
Structureel overleg tussen Humako en teeltbedrijven over teeltwijze is van belang 
• Knelpunt OK PLANT: 
Duidelijke afspraken over plantspecificaties 
2. Afstemmen vraag en aanbod op termijn 
• Knelpunt HUMAKO: 
Teler komt voor Humako veelal te laat met zijn concrete vraag voor afname van 
specifiek product 
• Knelpunt OK PLANT: 
Kwaliteitspecificaties bij vraag naar product kunnen nog beter worden weergegeven 
door Humako (afmeting, beworteling, plantopbouw) 
3. Informatiestroom bij bestellen van product 
• Zie punt 2: gevolgen werken door bij het bestellen van het product 
4. Informatie uitwisseling rond leveringsvoorwaarden 
• Gezamenlijk aandachtspunt: 
Inzicht in het productproces en afspraken hierover middels vaste controles / registra-
ties worden voor het veredelings / vermeerderingsbedrijf steeds belangrijker. 
5. Klachtenregistratie en verwerking 
• Gezamenlijk aandachtspunt: 
Gezamenlijke klachtenbehandeling (wijze waarop, welke afspraken, etc.) 
6. Logistiek en informatie 
• Geen punten 
7. Marketing 
• Gezamenlijk aandachtspunt: 
Gezamenlijk introductiebeleid verdient de aandacht. Humako kan beter informeren 
over de nieuwe producten waar mee zij denkt te komen. OK Plant kan meer en beter 
marktinformatie verstrekken over kansen, tendensen, etc. 
8. Uitwisselen van informatie in het ketenolatform 
• Gezamenlijk aandachtspunt: 
Beide partijen zien meer gestructureerd overleg als een goede vorm om het contact 
te verstevigen en belangrijke, gezamenlijke onderwerpen te bespreken. 
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BIJLAGE 6: GEFORMULEERDE OPLOSSINGEN VOOR KRITISCHE 
BEHEERSPUNTEN RELATIE TEELT - HANDEL 
Verslag bijeenkomst Edelman - Olympiade - Mariënoord 
1. Vaststellen van gezamenlijk doel 
Aan de hand van de diverse gesprekken met de ketenpartners en de in een later stadium 
plaatsgevonden inventarisatie is tot een tweetal belangrijke agendapunten gekomen. De 
deelnemers wordt gevraagd of zij deze punten vandaag behandeld willen zien. Alle aan-
wezigen geven hier hun prioriteit aan. Het betreft de aandachtspunten: 
• Gezamenlijk marketingactiviteiten ontwikkelen 
• Afstemmen van vraag en aanbod 
2. Oplossingen voor de aandachtspunten 
Uit de lijst van oplossingen wordt een selectie gemaakt door de aanwezigen van de be-
langrijkste oplossingen. Dit betreft: 
1. logistiek en belevering optimaliseren 
2. presentatie product in de winkel verbeteren 
3. kleurenmengsel optimaliseren 
4. toepasbaarheid product verduidelijken 
3. Belangrijkste oplossingen uitgewerkt 
Van de bovengenoemde oplossingen wordt door Edelman Green gesteld dat dit precies 
de punten zijn die van belang zijn bij het invullen van een mogelijk concept om te kun-
nen scoren bij zijn afnemer Dehner. Per punt wordt dan ook bekeken hoe hier verder 
invulling aan kan worden gegeven. 
Presentatie 
Met betrekking tot een verbeterde presentatie wordt gedacht aan het aansluiten bij het 
nog te ontwikkelen 'Dehner gold label' dat Edelman Green voor meerdere producten wil 
introduceren. Dit label in huisstijl heeft onder meer de volgende elementen: barcode, 
internetadres, aparte verpakking, verzorgingstips, milieuvriendelijk, etc. Taco vd Heijden 
(Edelman Green) zal dit ontwikkelde concept binnenkort bij Dehner presenteren. 
Hein Appelboom (Olympiade) geeft aan hierin mee te kunnen. Het leveren van zijn pro-
duct onder het huismerk van de retailer is voor hem geen probleem. Hij heeft dit bij-
voorbeeld eerder gedaan voor Tesco in Engeland. 
Voor John vd Meer (Marienoord) ligt dit toch anders. Het product Chimera is een exclu-
sief product, dat volgens afspraken met de veredelaar ook exclusief onder die naam in 
de markt gezet dient te worden. Er volgt een discussie over merknamen en de manier 
waarop je die profileert in de markt. Er valt een verschil tussen telersmerken (Decorum 
Flowers, Chimera, etc), retailhuismerken (Albert Heijn, Dehner, etc.) en consumenten-
merken (Chiquita, Mars, etc.) te maken. 
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Marienoord profileert zijn specifieke product met name op handelsniveau. De naam Chi-
mera is niet grootschalig bekend bij de consument. Dit is wel mogelijk als je het product 
onder de naam Dehner profileert. John geeft echter aan dat de naam Chimera een 
noodzakelijke voorwaarde is bij het kenbaar maken van dit product. Zij hebben zich me-
de naar het veredelingsbedrijf verplicht om dit product onder deze naam uit te dragen. 
Het deelnemen onder een huismerk van een retailer is daarom niet eenvoudig en John 
kan hierin dan ook geen definitieve keuze aangegeven. 
Logistiek 
Met elkaar wordt bekeken of er mogelijkheden liggen om het logistiek traject te verkor-
ten. Afhankelijk van de gevraagde aantallen en het op tijd aanwezig zijn van te gebrui-
ken materialen ziet Hein Appelboom (Olympiade) hier op zich wel mogelijkheden voor. 
John vd Meer (Marienoord) laat het kunnen voldoen aan een korter logistiek traject af-
hangen van het feit of zij met het Dehner presentatie concept door de bocht kunnen. 
Hierover wordt verder geen uitspraak gedaan. 
Toepasbaarheid 
De paulia heeft een oubollig imago. Dit moet veranderen door de toepasbaarheid van het 
product te vergroten en tevens uit te dragen. In dit geval specifiek voor de Duitse 
markt. Binnen het bedrijf Edelman is men in staat om een exclusief concept te ontwik-
kelen, dat meerdere toepassingen laat zien. Dit kan bij Dehner worden neergelegd. 
Van groot belang is echter ook dat de geleverde kwaliteit staat als een huis. Dit moet 
men tevens hart kunnen maken. Kwaliteitstests kunnen dit aantonen. 
(Houdbaarheid) 
Voor Dehner is het van groot belang dat een goed houdbaar product ook wordt bewe-
zen middels een test. Hiervoor lijkt een specifieke universiteit in Duitsland het aangewe-
zen adres. Ook andere instellingen in Nederland kunnen dit wellicht uitvoeren. Pas met 
een gegarandeerde kwaliteit krijg je een voet tussen de deur bij Dehner. 
4. Actiepunten 
Drie opeenvolgende actiepunten worden geformuleerd. Dit betreft: 
1. Houdbaarheidstesten laten uitvoeren voor de verschillende Saintpauliaproducten 
2. Productconcepten verder ontwikkelen 
a. wijze van presenteren 
b. gewenst kleurenmengsel 
c. toepasbaarheid verduidelijken 
3. Logistiek en belevering optimaliseren 
a. bestelflexibiliteit 
b. versheid 
c. voorraad-nul 
d. barcode 
Het komt echter niet tot concrete afspraken tussen de partijen in deze bijeenkomst. De 
aanwezige partijen kunnen elkaar op dit moment nog niet vinden in het gezamenlijk op-
pakken van de geformuleerde acties. 
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Taco van der Heijden (Edelman Green) geeft aan zelf door te gaan met het verder ont-
wikkelen van de algemene lijn voor het productconcept (Dehner label). Daarnaast wordt 
de datum van 1 september genoemd als contactmoment om te bezien of de aanwezige 
telers: 
A. hun producten op kwaliteit willen laten testen; 
B. wellicht open staan om te participeren binnen het verder ontwikkelde productcon-
cept van Edelman Green richting afzetketen Dehner. 
Verslag bijeenkomst Movrie - Appelboom 
1. Vaststellen van gezamenlijk doel 
Aan de hand van de diverse gesprekken met de ketenpartners en de in een later stadium 
plaatsgevonden inventarisatie is tot een tweetal belangrijke agendapunten gekomen. De 
deelnemers wordt gevraagd of zij deze punten vandaag behandeld willen zien. Alle aan-
wezigen geven hier hun prioriteit aan. Het betreft de aandachtspunten: 
• Gezamenlijk marketingactiviteiten ontwikkelen 
• Afstemmen van vraag en aanbod 
2. Oplossingen voor de aandachtspunten 
Uit de lijst van oplossingen wordt een selectie gemaakt door de aanwezigen van de be-
langrijkste oplossingen. Dit betreft: 
1. Meer overleg met elkaar 
2. Deel van de productie beschikbaar stellen voor acties 
3. * Meedenken over eikaars bedrijfsproces 
* Gezamenlijke ideeënbus voor te bespreken onderwerpen 
4. * Bijdrage leveren aan detaillistenacties 
* Luisteren naar de consument 
5. Constante kwaliteit behouden 
6. Informatie over opbrengst delen (open calculatie) 
3. Belangrijkste oplossingen uitgewerkt 
De bovengenoemde punten dienen verder te worden geconcretiseerd. Per punt wordt 
dan ook bekeken hoe hier verder invulling aan kan worden gegeven. Mare Cleophas 
(Movrie) en Rien van Kessel (Appelboom) nemen een gedeelte voor hun rekening betref-
fende de punten 1,2 en 4. Joop de Vries (Movrie) en Herman Appelboom (Appelboom) 
praten over de invulling van de overige punten. 
Overleg en meedenken met elkaar 
De wijze waarop nu overleg met elkaar wordt gevoerd kan worden voortgezet. Bij groei 
van de hoeveelheid aan Movrie geleverde producten kan men dit intensiveren. Daar-
naast kan de ideeënbus een belangrijke rol gaan spelen. Men kan elkaar over en weer 
van onderwerpen voorzien ter bespreking in een later stadium. 
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Het afleggen van bezoek aan eikaars bedrijven is te intensiveren mits dit gericht en con-
structief is. 
Deel van productie beschikbaar voor acties 
Het is wenselijk dat Appelboom aan Movrie een jaaroverzicht afgeeft omtrent de be-
schikbare producten. Men moet samen beginnen met het uittesten van een actie voor 
een deel van de productie om deze vervolgens gezamenlijk te evalueren. 
Detaillistenacties 
Appelboom kan zorgdragen voor een meer actievere opstelling waar het productpresen-
tatie aangaat. Daarnaast is het mogelijk om deze producten bij franchise ketens, in 
overleg met Movrie, uit te testen. Tevens kunnen de relaties van Movrie samen met 
Appelboom worden bezocht om met hun wensen en mogelijkheden kennis te maken. 
Constante kwaliteit 
Van de geleverde planten kan door Appelboom elke week een monster worden geno-
men, waarmee een simulatie wordt gedaan om de (eind)kwaliteit te kunnen bepalen. 
Uitkomsten kunnen aan Movrie worden doorgegeven. 
Procesgegevens op het bedrijf Appelboom dienen te worden vastgelegd, zodat 'de ge-
schiedenis' van het product is te achterhalen. 
De kwaliteit van het product zal aantoonbaar moeten zijn voor de afnemende detaillist. 
Informatie over opbrengsten 
Movrie en Appelboom zullen de gevolgen van een bepaalde prijsstelling met elkaar beter 
moeten afstemmen. Daarnaast kan men de uitkomsten van bepaalde acties met elkaar 
bespreken. 
4. Actiepunten 
Meerdere concrete actiepunten worden geformuleerd. Dit betreft: 
1. Voortzetten van huidige vorm van overleg 
2. Appelboom stelt per direct een jaaroverzicht beschikbaar omtrent beschikbare pro-
ducten 
3. Een eerste gezamenlijke actie met Saintpaulia kan juli / augustus '99 worden ge-
start. 
4. Met een 'ideeënbus' kan per direct worden gestart. Kweker en handelsbedrijf stimu-
leren elkaar tot een goede ideeënuitwisseling. 
5. Appelboom kan per direct starten met een meer actievere productpresentatie. 
6- 'n november '99 kunnen marktproeven met het product van Appelboom bij afnemers 
(franchiseketen) van Movrie plaatsvinden. 
7. In 2000 kan Appelboom samen met Movrie haar klanten bezoeken. 
De gevonden oplossingen ten aanzien van constante kwaliteit en informatie over op-
brengsten worden niet aan een concreet tijdspad of personen gekoppeld. Toch is het 
van belang dat dit in overleg met elkaar alsnog gebeurt! 
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BIJLAGE 7: GEFORMULEERDE OPLOSSINGEN VOOR KRITISCHE 
BEHEERSPUNTEN RELATIE TEELT - VEREDELING / VERMEERDE-
RING 
Verslag bijeenkomst Humako - OK plant 
1 • Vaststellen van gezamenlijk aandachtspunt 
Aan de hand van de diverse gesprekken met de ketenpartners en de in een later stadium 
plaatsgevonden inventarisatie is tot een tweetal belangrijke agendapunten gekomen. De 
deelnemers wordt gevraagd of zij deze punten vandaag behandeld willen zien. Het be-
treft de aandachtspunten: 
• Gezamenlijk marketingactiviteiten ontwikkelen 
• Afstemmen van vraag en aanbod op (lange) termijn 
Onder marketingactiviteiten wordt dan verstaan het gezamenlijk in de markt zetten van 
(exclusieve) producten. Het punt 'Afstemmen van vraag en aanbod' heeft voor beide 
partijen een andere invalshoek. 
Voor Humako heeft dit vooral betrekking op de verschuivingen op lange termijn ten aan-
zien van het product (aantallen, kleuren, etc.) 
Voor OK plant heeft dit vooral te maken met het vroegtijdig verkrijgen van productin-
formatie / teeltinformatie. 
Er wordt vervolgens kort stilgestaan bij de relatie tussen Humako en OK plant. Kunnen 
zij op deze aandachtsgebieden iets voor elkaar betekenen. Uit de discussie blijkt dat de 
relatie voor beide partijen waarde heeft. 
2. Het gezamenlijk doel van OK plant en Humako 
Het gezamenlijk doel dat ten aanzien van het aandachtspunt Marketing wordt geformu-
leerd valt in drie onderdelen op te splitsen: 
S Marktleider zijn binnen het Saintpauliasegment mbt veredeling 
s Marktaandeel Saintpaulia in de totaalmarkt potplanten op niveau houden 
s Imago Saintpaulia positief bevorderen 
Besloten wordt met betrekking tot dit doel de discussie allereerst voort te zetten. 
3. Oplossingen voor de aandachtspunten 
De vraag die vervolgens aan de aanwezigen wordt gesteld is wat zij als oplossingen 
voor het aandachtspunt Marketing zien. Tot echt concrete oplossingen komt het echter 
niet in de discussie. Men stelt voor om een volgend overleg te plannen, waarin concrete 
afspraken met betrekking tot het uitwisselen van marktinformatie worden gemaakt. 
Benadrukt wordt dat het contact met de groothandel verstevigt dient te worden om 
deze marktinformatie te verkrijgen. In eerste instantie 'de schone taak' van OK plant. 
Wellicht een interessante opdracht voor de stageloper, die begin 2000 bij OK plant in 
dienst treedt. Deze stageloper zal zich zeker gaan bezighouden met de markt en de klan-
ten van OK plant. Een mogelijke inbreng van Humako kan de opdracht verbreden en 
daarmee van waarde zijn voor de relatie tussen beide ketenpartners. 
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4. Tweede aandachtspunt relatie Humako - OK Plant 
Als tweede aandachtspunt in de relatie werd genoemd 'Afstemmen vraag en aanbod op 
(lange) termijn'. 
Aad van der Hulst (Humako) vraagt zich vooral af of een bepaalde seizoensplanning valt 
te maken voor het product Saintpaulia, zodat hij de productie op zijn bedrijf beter kan 
plannen. Nu weet hij eigenlijk geen manier van plannen te vinden, die gebaseerd is op 
bijvoorbeeld geschiedenis of juiste voorspellingen. Het blijft tot op een zekere hoogte 
'natte vingerwerk'. 
Rob Olsthoorn (OK plant) geeft aan dat voor hem hetzelfde geldt. Ook hij neemt een 
bepaald risico bij het volzetten van zijn kas met bepaalde soorten Saintpaulia. Hij heeft 
geen afnamezekerheid. Wat hij echter wel heeft is een breed klantenbestand. Het risico 
dat hij zijn Saintpaulia's aan niemand 'slijt' wordt daarmee verkleind. 
Voor Humako ligt dat dus anders. Zij hebben gekozen voor het product Saintpaulia en 
dienen hiervoor afnemers te vinden. De groep Saintpauliatelers is echter niet zo groot. 
Een oplossing voor de vraag of meer helderheid gecreëerd kan worden in de te verwach-
ten vraag komt dan ook uit deze discussie niet naar voren. 
De discussie wordt voortgezet vanuit de invalshoek, die OK plant belangrijk vindt met 
betrekking tot dit punt. Voor OK plant is het tijdig verkrijgen van productinformatie met 
betrekking tot het gekochte product van groot belang. Met het verkrijgen van informatie 
over de teelthistorie denkt Rob Olsthoorn veel beter optredende kwaliteitsverschillen te 
kunnen beredeneren. Het handelt hier bijvoorbeeld om informatie over stekweek, Ec / 
Ph, klimaat, bestrijding, enz. Opvallendheden kunnen door OK plant worden gemeld aan 
Humako. 
Tevens zijn er met elkaar geen afspraken gemaakt over de stekspecificaties (afmeting, 
beworteling, plantopbouw). Door vooraf met elkaar de juiste specificaties af te spreken 
kunnen er geen misverstanden ontstaan. 
De reactie van Aad van der Hulst hierop is dat deze specificaties met OK plant zijn af te 
spreken. Ook het verstrekken van teeltinformatie behoort tot de mogelijkheden. Er 
wordt al veel door Humako geregistreerd. Deze registraties verdwijnen nu vaak voor 
aflevering, omdat men er zelf niets meer mee doet. Registraties kunnen worden doorge-
speeld aan OK plant. 
Ook Humako vindt het echter interessant om inzicht in het productieproces van OK 
plant te verkrijgen. Welke opvallendheden zijn er bijvoorbeeld te zien tijdens het oppot-
ten of uitleveren door OK plant. Ook dit onderwerp kan men dus gezamenlijk oppakken! 
5. Actiepunten 
De twee concrete actiepunten, die zijn geformuleerd betreffen: 
• Vorm geven aan het structureel uitwisselen van marktinformatie 
• Vorm geven aan het structureel informeren met betrekking tot eikaars teeltproces 
(registratie / evaluatie). 
Een concrete datum wordt hiervoor nog niet geprikt. Wel wordt de intentie uitgesproken 
elkaar over ongeveer 4 weken weer te treffen en dan concrete werkafspraken te maken 
met betrekking tot de vandaag behandelde punten. 
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BIJLAGE 8: GESPREKSVERSLAG PRODUCTMANAGER J. NABER 
(BLOEMENVEILING HOLLAND) 
Plaats: Bloemenveiling Holland 
Datum: 3 juli 1998 
Aanwezig: Joost Naber (Bloemenveiling Holland), Ruud van Uffelen (PBG) en Gerben 
Splinter (PBG) 
Na een korte introductie van onze zijde licht Joost Naber toe wat zijn werkzaamheden 
als productmanager zoal behelzen. Daarna geeft hij tekst en uitleg over een drietal door 
ons aangegeven aspecten: de laatste ontwikkelingen m.b.t. het product Saintpaulia, 
(kwaliteits-) knelpunten in de keten en mogelijke ketenstructuren die als pilot kunnen 
fungeren. 
Ontwikkelingfin Saintpaulia 
De visie van Joost Naber is dat er in de nabije toekomst alleen nog maar plaats is voor 
grote, computergestuurde bedrijven als het gaat om het product Saintpaulia. De kleinere 
bedrijven zijn alleen maar geschikt om de nichemarkten te bedienen. Saintpaulia is dan 
ook een moeilijk product met een lage prijs en lage marge. De kosten dienen zoveel mo-
gelijk door automatisering te worden gedrukt. 95% wordt gemengd afgezet. Saintpaulia 
is echter wel een product, dat thuis hoort in het basisassortiment. Vergelijk je 'm met 
de Kalanchoe (ook bloeiend met 'oubollig' imago) dan zie je hier wel duidelijk een stij-
gende winstlijn. De markten blijven momenteel redelijk stabiel tot zeer licht dalend. Uit-
zondering is de Engelse markt. Deze neemt momenteel sterk in belang toe. Het zijn 
voornamelijk de Grootwinkelbedrijven die om meer Saintpaulia's vragen. 
Er is een duidelijke verschuiving te zien in potmaten. Waar jarenlang de 9cm (kostprijs 
90 cent en veilingopbrengst zelf lager) domineerde vindt er nu een verschuiving naar 
12cm (veilingopbrengst rond de f 1,25) plaats. Doordat de prijzen zo onder druk staan 
vindt er al geruime tijd een sanering / faillissementen plaats. Hierbij moeten met name 
de 9cm telers het ontgelden. Uiteindelijk zal de 12cm ook naar het prijsniveau van de 
9cm zakken. In sommige gevallen is het zelf moeilijk te bepalen met welke potmaat je te 
maken hebt. Sorteren op diameter i.p.v. op potmaat zou volgens Joost een betere op-
lossing zijn. 
De Saintpaulia wordt zowel op de klok als bij het BB gekocht volgens bestaande relaties 
teler - handelaar. Deze houden vaak gedurende lange tijd aan. 
(kwalitfiits-) Knelpunten 
In het algemeen kent de Saintpaulia veel kwaliteitsverlies. Deze treedt met name op in 
de keten. De input (teler) is vaak van goede kwaliteit. Daarna gaat het mis. Dit is vaak 
ook weer afhankelijk van de afzetmarkt. Op de Engelse markt gaat veel minder mis als 
op bijvoorbeeld de Duitse markt. Waarschijnlijk door het reeds ontwikkelde kwaliteits-
denken en de vertaling hiervan naar controlesystemen. De Holland Product Commissie 
onderzoekt momenteel middels een enquête onder handelaren die aan Engelse markten 
verhandelen wat er zoal op deze markt gebeurt. Zodoende wenst men een beeld te krij-
gen van zowel de knelpunten als de positieve ontwikkelingen. 
Er zijn allerlei probleempunten op te noemen waar het gaat om kwaliteit: 
• Presentatie op een koude winkelvloer 
• Niemand weet wie de producent van de producten is, wanneer zij uiteindelijk op de 
winkelvloer belanden en de kwaliteit onder de maat is. 
• De verpakkingskoker verdoezelt mogelijke beschadigingen 
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• De Paulia is (tijdens transport) erg gevoelig voor temperatuurO 12 graden), tocht en 
RV 
• De doorlooptijd is vaak te lang. Bij BVH komen de producten vaak vrijdag binnen en 
worden pas maandag geveild. Hierin gaat verandering komen. De producten mogen 
dan pas zondagavond gebracht worden. Hetzelfde euvel doet zich voor bij de handel. 
Ook daar staan de producten onder niet altijd optimale omstandigheden in het week-
end in de bedrijfshal. 
• Combinatietransporten met andere planten zorgen vaak voor problemen. 
• Producten die in depots te dicht bij G + F worden geplaatst kunnen problemen met 
Ethyleenvorming krijgen. 
• De verzorging op de plaats van verkoop laat te wensen over. Voorbeeld: te koud wa-
ter wordt 'over de kop' van de Saintpaulia gegoten. 
• Uitval in de keten wordt nergens geregistreerd. De indruk bestaat ook dat er door 
handelaren wordt 'gespaard'. Bepaalde kleuren zijn meer gevoelig. Blauw: sterk; Wit: 
smetgevoelig; Roze: zwak. 
Er wordt getracht om de kwaliteit in de keten te verbeteren. Dit gebeurt onder meer 
door het verstrekken van een leaflet aan de handel waarop allerlei praktische tips staan 
voor de verzorging. Dit is een moeizaam proces. De Paulia is per slot van rekening maar 
een klein onderdeel van de totale omzet (1,5%). 
De veilingen stellen opnieuw de aanvoervoorschriften i.s.m. de handel op. Er is een plat-
form voor onder meer sortering en uitwendige kwaliteit. Een nieuwe ontwikkeling is 
bijvoorbeeld het verstrekken van de inpakdatum. Hieraan blijkt veel behoefte. 
Ketenstructuren 
Een vierde van de totale productie wordt op de Nederlandse markt afgezet. Het meren-
deel van de producten gaat echter naar Duitsland. Daar voorziet Aldi (supermarkt) in een 
groot gedeelte van de afzet van bloemen en planten. Aldi is een discounter en daarom 
niet erg interessant als projectpartner (lage prijs is uitgangspunt). Naast Aldi worden OBI 
en Hornbach als meest interessante partijen op deze markt genoemd. Het zijn tuincentra 
annex bouwmarkten. Handelaren, die in Duitsland potplanten verhandelen zijn Lemkes 
en Edelman. 
De Franse markt kent in LeClerc en Auchant twee vooraanstaande ketens. Zij worden 
onder meer beleverd door Disva. 
Sionsplant en Hamiplant beleveren in Engeland onder meer Tesco en Sainsbury's. 
Het is aan te raden om contact op te nemen met Jan van der Kleij van het Bedrijfschap. 
Hij kan wellicht meer vertellen over de positie van bepaalde handelaren. Ook over het 
sterrensysteem van de handel (in ontwikkeling). Joost zit samen met Jan en nog een 
aantal anderen in de toetsingscommissie van de referentietoets Saintpaulia. Heleen 
Hooij is de coördinatrice van dit project. Andere leden: 
• Arie de Gelder(PBG) 
• Henny Stricker (teler) 
• Evers (veredeling) 
• Smaal (ciopora) 
• Benders (Pannevis) 
De veredelaars in deze club stellen zich de vraag wat de rest van de keten aan kwali-
teitszorg doet. Opdat het door de referentietoets verkregen hoogwaardige product niet 
in de keten verknalt wordt. 
Ons onderzoek sluit goed aan op deze vraag. Het is dus verstandig een afspraak met 
Heleen Hooij te maken. 
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BIJLAGE 9: PROJECTDEELNEMERS 
TELERS 
Kwekerij Mariënoord bv 
de heer H. van der Knaap 
Kwekerij H. Appelboom bv 
de heer H. Appelboom jr. 
Olympiade bv 
de heer H. Appelboom 
O.K. Plant 
de heer R. Olsthoorn 
HANDELSBEDRIJVEN 
Movrie Export BV 
de heer M. Cleophas inkoop / verkoop / kwaliteitzorg 
Edelman Green BV 
Service Center Bleiswijk 
de heer T. van der Heijden inkoop / verkoop 
VEREDELING/ VERMEERDERING 
Humako 
de heer A. van der Hufst directeur 
DESKUNDIGEN 
Bloemenveiling Holland 
de heer J . Naber 
Bedrijfschap voor de Groothandel in Bloemkwekerijproducten 
de heer J. van der Kleij 
Productschap Tuinbouw 
de heer A. Ton 
DERDEN 
LTO groeiservice 
mevrouw A. van den Hoek 
Proefstation Aalsmeer 
Mevrouw H. Verberkt 
Ph. van der Eijk MBA / Agro Cursus Centrum 
de heer F. van der Eijk 
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